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  شكر وعرفان
  
عمل أن أنعمت علي وعلي والدي وأشكر نعمتك التي أن أوزعني أرب :قال تعالي 
 الآية                          دخلني برحمتك في عبادك الصالحين أصالحا ترضاه و
  من سورة النمل91:
  .زيدنكمﺗم لألئن ﺷكر:وقال تعالي 
  
نه سھل لنا المبتغي نحمده لأ.نحمد ﷲ كثيرا ونشكر له كريم فضله وجزيل نعمته 
كمال ھذا العمل المتواضع وذلل لنا الصعاب وھون علينا المتاعب لى إعاننا عأو
  .وجعلنا من عباده الصالحين الشاكرين 
  
  
ور بن زروق وأتقدم بأسمى آيات الشكر إلى الأستاذ المشرف على عملي الدكت
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  :ملخص الدراسة   
جر الموجه إلي الجمھور لاﺗصال مدفوع الأﺷكال اأھو ﺷكل من  الإﺷھار المسموع
  .ولتغير سلوك لديهألي سلوك ما إثير عليه ودفعه أفكرة قصد التأولتعريفه بمنتوج ما 
حيث .قتصادية ذاعات ،يعود عليھا بالفائدة الاموردا مھما للإ عالإﺷھار المسموويشكل 
ﺷباع رغبات إلا إحلي كلام وكأنه خدمة ليس لھا غرض أزھي حلة وأيقدم نفسه في 
ستجابة لمنطقة خطر وسائل ﺗحريك الشھوات والدفع نحو الاأالمستمعين وصار من 
  .ستھلاك وخلق حاجات جديدة لدي الناس الا
لي جانب الصوت ھو المؤثرات إذاعة في برامج الإ عالإﺷھار المسمووما يميز 
ن أبة ﺗصورھا وصعوأنتاج ﺗأثيرات مختلفة مھما بلغت غرابتھا لإواستخدامھا بلا حدود 
فبالرغم من عدم وجود قسم  ،ھتماما كبيرا بالنشاط الإﺷھارياإذاعة الحضنة بالمسيلة ﺗولي 
نه لم يمنع من وجود مسؤول إداري مكلف أإلا  ،خاص بالإﺷھار ضمن أقسام الإذاعة
وأن مھمة إعداد وبث الومضات الإﺷھارية المسموعة ﺗوكل على مرحلتين ؛  ،بالإﺷھار
حيث يتولى الإداريون مھمة . رة الإداريين والإعلاميين في الإذاعةحسب ﺗخصص وخب
ومن ثمة  ،متيازات الإذاعة في ھذا المجالاالتعرف على مطالبه وإعلامه ب ،ستقبال المعلنا
وصولا للاﺗفاق حول مستحقات الإعداد  ،وفترة بثھا ،دراسة نوع الرسالة المراد إعدادھا
وﺗعتبر الإﺷھارات المسموعة بالنسبة . ستغلالرة الاوالبث ومدﺗه والسعر الإجمالي لفت
لإﺗباع الإذاعة سياسة المشاركة  ،ﺗصاللإذاعة الحضنة مورد مالي ھام كباقي مؤسسات الا
نفتاح ھذه ﺗستدعي قبول كل العروض سياسة الإ ،بالموارد الإﺷھارية في ميزانية المؤسسة
خصص للومضات الإﺷھارية في ما جعل من الوقت الإجمالي الم ،الخاصة بھذا المجال
  . السلم الزمني للبث اليومي مفتوحا وغير محدد
وﺗلعب دورا  ،والإذاعة أصبحت ﺗحتل مكانة ،يعد نجاح الإﺷھار على الوسيلة المختارة
مھما في ﺗمرير الرسائل الإﺷھارية بشتى أﺷكالھا المسموعة وأنواع السلع والخدمات المعلن 
 .عنھا من خلالھا
ھما الجانب النظري حيث حاولنا : ي ھذه الدراسة على جانبين أساسيينوقد ركزنا ف
خصائصھا وأﺷكالھا وكل ما  ،ﺷھار المسموع وخاصة الرسالة  المسموعةالإلمام بمفھوم الإ
ما الجانب الثاني فھو الجانب التطبيقي من خلاله ﺗم قياس مدي أﺗعلق بسلوك المستھلك 
خاصة ما ﺗعلق بالسيارات وفي  إﺷھاراﺗھاتابعة وم لي برامج إذاعة الحضنةإستماع الا
السيارات علي رجال المسيلة ولجمع بيانات  إﺷھاراتخير ﺗوصلنا إلي معرفة ﺗأثير الأ
خير في الأوستبيان ستخدمنا وسيلة جمع البيانات التي ﺗناسب دراستنا وھي الااالدراسة 
  .ﺷكالية الدراسة إﺗوصلنا إلي نتيجة عامة ﺗجيب عن 
يمكن ﺗمييزه عن مكانة الإذاعة في ﺗمرير الرسالة الإﺷھارية؛ ھو ما أثبتته ولعل ما 
الدراسات والتجارب بأن وسائل الإعلام المسموعة كالإذاعة ﺗساعد على ﺗذكر المواد 
ﺷھارية لي أخر وحسب قوة الرسالة الإإوﺗحدث ﺗأثير يختلف من ﺷخص  البسيطة والقصيرة
  .      قناعية من الناحية الإ
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  مقدمة 
في عصرنا الحالي بمظاھر حديثة  -كعملية اﺗصالية متخصصة  -يبرز الإﺷھار
ومتطورة، على عكس بداياﺗه الأولى، حيث انتقل من المظاھر التقليدية التي كانت ﺗقتصر 
على الطابع الإخباري، إلى مظاھره الحالية العالية التأثير، ونظام معقد من المؤثرات 
مستفيدا في ذلك من التكنولوجيات الحديثة، وﺗطور ... يةالإقناعوالإيحاءات والأساليب 
  .أساليب الإقناع، وﺗطبيقاﺗھا المختلفة في وسائل الاﺗصال الجماھيرية
ويعد الإﺷھار منتوجا اجتماعيا يؤثر في المجتمع ويتأثر به، فھو يوفر للأفراد 
عن طريق .المجتمعالمعلومات حول حاجاﺗھم الاستھلاكية و الخدمية، حاملا قيم وثقافة ھذا 
إحدى وسائل  التي ھيالإذاعة؛من بينھا استخدام العديد من الوسائل المخصصة لذلك 
حيث أصبحت مقصدا  -كوسيلة إﺷھارية -الاﺗصال الجماھيرية المستخدمة في ھذا المجال  
اھلتھا الي كسب عدد كبير من ،لما ﺗختص به من مميزات عن الوسائل الأخرى ،للمعلنين
  .الجماھير
التي ﺗستھدف بخدماﺗھا قطاع محدود من السكان  ،برز أنواع الإذاعاتأالمحلية  ةالإذاع ﺗعدو
ﺷھار في مختلف عمليات ھي الاخري ارﺗكزت علي استخدام الإ ,داخل الاقليم الواحد
 و يعد .كالمستھل وھو ﺷھاريةالترويج وھذا انطلاقا من دراستھا لعنصر فاعل في العملية الإ
خدمية مرھون بقدرﺗھا على ﺗلبية رغبات المستھلك  وأسواء كانت إنتاجية نجاح أي مؤسسة 
و إﺷباع حاجاﺗه ھذا ما يفسر ضرورة وجود مصلحة ﺗسويقية في المؤسسة ﺗقوم بدراسة 
  .السوق وسلوك المستھلك للوصول إلى الأھداف من طرف المؤسسة
فoاءة المطلوبoة لمختلoف ن ﺗحقيoق مسoتوى الكفايoة والكأومن ھذا المنطلoق فoان المؤسسoة ﺗجoد 
أنشطتھا وكذا برامجھا المستھدفة يتوقف على السياسة التي ﺗتبعھoا لبنoاء خططھoا علoى أسoس 
سليمة والتي ﺗستلزم دراسة السوق بكoل متغيراﺗoه والoدخول إلoى عoالم المنافسoة نتيجoة الoوفرة 
يoزة التoي الإنتاجيoة وزيoادة الكميoات المعروضoة فoي السoوق وباعتبoار إن المنافسoة ھoي الرك
جل فرض وجودھا واستمرار نشoاطھا فoي ﺗسoيره قواعoد اقتصoاد أﺗرﺗكز عليھا المؤسسة من 
ن ﺗoدرس أالسوق ھذا من جھة ومن جھة أخرى يستوجب على المؤسسة القيoام بoأي مشoروع 
فالمستھلك يعتبر نقطoة , ةوالتطورات الاجتماعية والاقتصادي,البنية السكانية ,سلوك المستھلك
لنھاية لأي نشاط ﺗسويقي لذلك فقد أصبحت دراسة سلوك المسoتھلك مoن الدراسoات البداية و ا
والتي ﺗتطلب الفھم الكامل لرغباﺗoه وحاجاﺗoه وﺗرجمتھoا ,البالغة الأھمية في مجالات التسويق 
ومoن اجoل ﺗحقيoق ذلoك لابoد مoن ﺗبنoي  سياسoة  ةبشoكل سoليم يحقoق رضoاه ومصoلحة المؤسسo
وﺗoدعيمھا بسياسoة اﺗصoال محكمoة ,ناصoر المoزيج التسoويقي ﺗسويقية منسoقة ومتكاملoة بoين ع
ﺗسمح بالربط بين العناصر السابقة وجلoب اكبoر عoدد مoن الزبoائن وذالoك مoن خoلال اسoتخدام 
ھoذا بالإضoافة " النشoر , العلاقoات العامoة,ﺗنشيط المبيعات ,البيع الشخصي"ﺗقنيات ﺗتمثل في 
ي بواسooطته يooتم جلooب اھتمooام المسooتھلكين والooذ"الإﺷooھار" إلooى أھooم ﺗقنيooة ﺗرويجيooة ألا وھooي
لمنتجooات أو خooدمات المؤسسooة وإثooارة انتبooاھھم ثooم إقنooاعھم بعمليooة الشooراء وذلooك بفضooل 
ﺷoھارية ﺗقoوم إﺷھارية الموجھة إليه وقبoل ﺗحريoر رسoالة المعلومات التي ﺗحتويھا الرسالة الإ




  بكافooة      ﺷooھاريالمؤسسooة ببحooوث حooول السooوق بھooدف ﺗزويooد المكلفooين بالنشooاط الإ
ﺷooھارية وبمooا أن المعلومoات اللازمooة لاﺗخooاذ القooرارات الصooائبة  مooن اجooل نجooاح الحملooة الإ
موضوع الإﺷھار ھو موضوع واسع فإننا سنحاول ﺗطرق إلoى أھoم الجوانoب الرئيسoية وذلoك 
  .    ول الموضوعية لھالمن خلال التطرق للح
نساني وھو ﺗعبير يلخص عملية حد أوجه السلوك الإأستھلاكي لايعتبر السلوك اكما 
نھا صالحة لإﺷباع احتياجاﺗھم أﺷراء السلع والخدمات المختلفة التي يرى الأﺷخاص 
قتصادي الذي ھتمام كبير من طرف الباحثين في ظل التطور الااورغباﺗھم لذلك لفقد حضي ب
  .يشھده العالم حاليا 
غلب الصناعات من عصر أي ھتمام فنتقل الاأوزيادة كميات الإنتاج وﺗنوعھا وبذلك   
ھتمام بالمستھلك وھذا عصر الا إلىھتمام بالبيع ھتمام بالإنتاج ومشكلاﺗه وكذلك عصر الاالا
 تن سلوكياأمن منطلق  هه والوقوف على العوامل المؤثرة في سلوكياﺗعليقصد التعرف 
ختلافات الا لىإفراد ﺗتأثر بعوامل عديدة يتفاوت ﺗأثيرھا باختلاف ھذه العوامل بالإضافة لأا
حد كبير ومباﺷر على قرارات الشراء  إلىالسلوكية والنفسية لدى المستھلكين والتي ﺗؤثر 
  .التي يتخذونھا 
ن من موضوع دراسة سلوك المستھلك ﺗكتنفه الكثير أومن ھنا يمكن القول ب  
ة مفاھيم عام الدراسةرﺗبط بالجانب الترويجي وسنتناول في ھذا اذا ما إالصعوبة بخاصة 
  .حول ھذا السلوك 
ارﺗأينا من خلال دراستنا ھذه؛ ﺗسليط الضوء على مكانة الإذاعة المحلية في ﺗمرير  وقد
الرسالة الإﺷھارية المسموعة، ومدى فعاليتھا في إحداث التأثير في السلوك الاستھلاكي 
من خلال الخصائص الصوﺗية التي ﺗنفرد بھا على الوسائل الأخرى، وكذا  ،لجمھورھا
  .شف عن مدى قدرة الإﺷھار المذاع في إقناع المستمع بموضوعهالك
القسم الأول ,إلي قسمين طار معالجتنا لھذا الموضوع قمنا بتقسيميه إوفي 
  :والمنھجي و يتضمن يخصصناه للإطار النظر
المنھجية المعتمدة في الدراسة وضحنا من خلاله كل الاجراءات :طار منھجي إ-1
ھم مفاھيم الدراسة التي أوﺗساؤلاﺗھا الفرعية كما قمنا بضبط ﺷكالية الدراسة إ:ويضم 
 الذاﺗية–ﺗحديد أسباب اختيار الموضوع ,ﺗضمنھا العنوان اصطلاحيا واجرائيا 
بالإضافة إلي .ھدافھا أإلي الجدوى العلمية والنظرية للدراسة و ةبالإضاف - والموضوعية
 نة الدراسة وصعوبات الدراسةدوات جمع البيانات ومجتمع البحث وعيأمنھج الدراسة و
  .كل ھذه العناصر ﺗضمنھا الفصل الأول الدراسات السابقة  اوأخير
في   فصليننؤسس فيه نظريا لموضوع الدراسة حيث ﺗم ﺗقسيمه الي :ري ظطار نإ-2
خصص الفصل الثاني ﺗناولنا كل المفاھيم المتعلقة بالاﺷھار وسلوك المستھلك ھذا في 
أما المبحث الثاني فكان لدراسة سلوك  علإﺷھار المسموالمبحث الأول لدراسة ا
في مبحثين ريات المناسبة للدراسة ظالنأما الفصل الثالث فجاء لمعالجة  المستھلك




أما المبحث الثاني ,المبحث الأول ﺗناولنا فيه مفھوم النظرية وﺗطورھا التاريخي ,
  .وموضوع الدراسةخصصناه لمعرفة العلاقة بين نظرية الاستخدامات والإﺷباعات 
 يذاعلإا ﺷھارثير الإأﺗطبيقي نبين من خلاله مدي ﺗ رطاالقسم الثاني للدراسة وھو الإ-3 
للسيارات علي السلوك الاستھلاكي للرجال في المسيلة وقمنا بتقسيمه الي ثلاثة فصول 
وﺗطرقنا من خلاله  الحضنة في إذاعة ﺷھاراتالفصل الرابع بعنوان متابعة الإ :كالآﺗي
ذاعة الحضنة  والفصل الخامس لتحليل إي ﺗحليل البيانات المتعلقة بمدي متابعة برامج ال
خير ﺗطرقنا السيارات وفي الفصل السادس والأ إﺷھارالبيانات المتعلقة بالاستماع الي 
خير السيارات علي رجال المسيلة  وفي الأ إﺷھارإلي ﺗحليل البيانات المتعلقة بتأثير 
خيرا ننھي ھذه الدراسة أالدراسة ومن ثم النتيجة العامة و خلصنا إلي عرض نتائج
  .بخاﺗمة  وقائمة المراجع ثم فھرس الموظوعات و الملاحق 









  القسم المنھجي والنظري للدراسة
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  مشكلة الدراسة ومنھجيتھا :  الأوللفصل ا
قتصادية والعوامل الفاعلة ات الحاصلة في العلاقات الان التطورإ : الإشكالية:ولاأ
 علىفيھا كتطور المبادلات التجارية وﺗشابكھا وكذا زيادة حدة المنافسة بين المؤسسات 
نتاجية قتصادية سواء الإبالمؤسسات الا أدى قصد ﺗحقيق الربحالمستوي المحلي والدولي 
قتناء اعدد ممكن من المستھلكين ب كبرأقناع لإفضل السبل أالبحث عن  إلىالخدمية  أو
رباح وكذا التفكير في ايجاد وسيلة فعالة كبر قدر ممكن من الأأ علىمنتجاﺗھا للحصول 
كسب ثقة المستھلكين الحاليين والمرﺗقبين من خلال ﺗعريفھم  علىومشروعة ﺗساعدھا 
 .بطبيعة منتجاﺗھا وخصائصھا التي ﺗميزھا عن غيرھا من السلع المنافسة 
المستھلكين وﺗعريفھم  إلىوسيلة ناجحة وفعالة في الوصول  الإﺷھاربر ويعت
علام المختلفة من مسموعة ومرئية بمنتجات المؤسسة خاصة مع نمو وﺗطور وسائل الإ
ختيار الوسيلة التي ﺗتناسب مع طبيعة منتجاﺗه وﺗحقيق امكان المعلن إصبح بأين أومقروءة 
كبر أيصال إﺗسمح ب يالت الإﺷھارﺷكال أحد أ ياعذلإا الإﺷھارويمثل . لإﺷھاريةھدافه اأ
أھمية الإﺷھار ثبتت دراسات كثيرة أالخدمة وقد  أوقدر ممكن من المعلومات عن السلعة 
 إلىوھذا راجع ، فھو بمثابة الوسيط بين المنتج والمستھلك  الترويج للسلع والخدمات يف
صال جماھرية في الوقت نفسه ﺗاذاعة بصفتھا وسيلة طبيعة الخصائص التي ﺗتميز بھا الإ
ثير الذي أنطلاقا من التإحتياجات المستھلك بصفة خاصة،وھذا إﺗتناسب مع  إﺷھاريةوسيلة 
  .المستھلك علىﺗحدثه ھذه الوسيلة 
كوسيلة ﺗروجية لمختلف منتجاﺗھا   الإﺷھار المسموع علىالدول التي ﺗعتمد  وأغلب
  .وخدماﺗھا في العديد من المؤسسات
  .الحضنة بولاية المسيلة  إذاعةذاعات المحلية بھا من بينھا الإ ھورظوھذا ب 
والمستھلك من خلال  الإﺷھار المسموعمعرفة واقع  العلاقة بين  رغبة منا في
في ھذه  لھذا الغرض نحاول،خير لأمستوي ھذا ا علىثير الحاصل أمعرفة نوعية الت
ونختار في ذلك ﺷھار المسموع لإعلاقة سكان ولاية المسيلة با علىالدراسة ﺗسليط الضوء 
وذلك من  –جنس ذكر  –السيارات عملون فراد الذين يستعينة من الجمھور متمثلة في الأ
الخاص بالسيارات ھذه  الإﺷھار المسموعثر سلوكھم الشرائي بأقياس درجة ﺗخلال 
  .ھتمام الرجال بشكل عام ايرة التي ﺗستقطب خالأ
وذلك لكون  ذاعات المحليةالإزا كبيرا في اليوم ﺗشغل حي اراتھالإﺷأصبحت  وقد
ھا  وھذا يعلحد أھم مصادر التمويل التي ﺗعتمد أتبارھا عتإبﺗلجأ إليھا  ذاعاتلإا ھاغلب أ
ن معظم المؤسسات اليوم ﺗتسابق لعرض منتجاﺗھا في إمن ناحية ومن ناحية أخرى ف
 ﺷھاراتإ، وﺗعد  قصد التعريف بھا وكسب ثقة المستھلكين المستھدفين ذاعاتالإمختلف 
 إذاعةاحة الأكبر من إجمالي ما يعرض في مسالتي ﺗحتل ال ﺷھاراتالإمن بين  السيارات
 إلىوھذا ما يزيد من فرص التعرض لھا والتأثر بھا وقد دفعنا ھذا  الحضنة بالمسيلة
من خلال  الشراءﺗخاذ قرارافي  السيارات ﺷھاراتإب الشبابمحاولة معرفة مدى ﺗأثر 
  :لية التالية طرح الإﺷكا




في للرجل ستھلاكي على السلوك الا الحضنة إذاعةفي  السيارات ﺷھارإؤثر يأي مدى  إلى
  المسيلة ؟
  : ويندرج ﺗحت ھذه الإﺷكالية التساؤلات الفرعية التالية 
  :تساؤلات الدراسة:ثانيا
  الحضنة ؟ إذاعةمواج أ ىالمبثة عل ﺷھاراتالإھل يستمع رجال المسيلة إلي  -
 ؟  الحضنة إذاعةالسيارات في  ﺷھاراتإب الرجل المسيلي  ھل يھتم -
 ؟ ﺷھاراتالإبعد متابعة  السياراتالمنطقة على ﺷراء  يقبل رجالھل  -
  مفاھيم الدراسة: ثالثا
الصورة الذھنية :نھا أالمفاھيم عدة محاولات لتعريفھا فيعرفھا معين خليل عمر ب عرفت
كثر من مؤﺷر واحد من واقع ميدان ﺷرة لأدراكية المتشكلة بواسطة الملاحظة المباالإ
فنحن ،سلوك المستھلك  علىثيره أﺷھار المسموع وﺗلإن دراستنا متعلقة باأوبما .البحث
  1 :بصدد ﺗحديد المفاھيم التالية
  : التأثير/ 1
ھو ما ﺗحدثه الرسالة الإعلامية في نفس المتلقي ، وكلما : صطلاحي التعريف الإ  
ﺗصال قد حقق الھدف منه فنحن أحدثت الرسالة ﺗأثيرھا ويكون الاستجاب المتلقي للرسالة إ
  .2ﺗصالية كلھا قد أخفقت لانتصل لنؤثر وإذا لم يتحقق ذلك ﺗكون العملية ا
المتعلقة  ذاعيةلإاﺷھارات لإالتأثير المقصود ھنا ھو مما ﺗحدثه ا: التعريف الإجرائي   
والذي يتم  للرجل المسيليستھلاكي لاا على السلوكذاعة المحلية لإاالتي ﺗبث في بالسيارات 
، وطريقة ﺗعرضھا  بالسياراتﺷھارات المتعلقة بمتابعة الإالرجل ھتمام اوفق مراحل بدءا ب
حتى الولاء للمنتج المعلن  أووالتي ﺗعني قرار الشراء  التي يحدثھا الرجلستجابة وصولا للإ
  .العزوف عن المنتج  أوعنه 
  :  المسموعالإشھار/ 2
و يتم من خلال الكلمة المسموعة في الإذاعات : صطلاحي يف الإالتعر  
والمحاضرات والندوات والخطب وﺗعد الكلمة المسموعة أقدم وسيلة استعملھا الإنسان في 
إذ يلعب الصوت دورا بالغ الأھمية في التأثير ,وأھم ما يميزھا ھو طريقة أدائھا ,الإﺷھار 
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وﺗصحب الكلمة ,لتنغيم والنبر والجھر والھمس علي المتلقي بما يحمل من خصوصيات في ا
  3.المسموعة أحيانا الموسيقى فتزيدھا طاقة كبرى على الإيحاء والوھم والتخيل
 يةﺷھاراكل المواد الإ المسموعفي إطار دراستنا نعني بالإﺷھار:  الإجرائيالتعريف   
الدراسة لن نستثني  ھذه إطار، ونحن في  بالسياراتالمتعلقة  ذاعة المحليةالإالتي ﺗبثھا 
، المھم ھو وجود ﺷھارات الإختلاف طابع ھذه إبل نعنيھا كلھا على ﺷھارات الإ بعض
مجھا ابر إلىستماع ثم الإلتقاطھا ومن إنة ضالحالمسيلة يمكن لرجال  إذاعةﺷھارات في إ
 بل المھم ولا من يؤديه أجنبي أوأي عربي  الإﺷھارﺗھم طبيعة  لانه إف إﺷھاروفيما يخص 
   .بالسيارات ﺗعني نھاأ
  :  سلوك المستھلك  - 3
نه سيرة أورد ﺗعريف السلوك في المعجم الوسيط على : صطلاحي التعريف الإ  
ستجابة الكلية التي يبديھا الكائن الحي إزاء أي لإعني ايﺗجاھاﺗه والسلوك االإنسان ومذھبه و
  .1موقف يواجھه
سلوك الفردي والجماعي الذي فھو ال لسلوك المستھلك صطلاحي ما التعريف الإأ
ﺗخاذ قرارات ﺷراء السلع والخدمات واستھلاكھا ، أي ھو التصرف الذي ايرﺗبط بتخطيط و
خارجي حول أﺷياء ومواقف  أويبرزه ﺷخص ما نتيجة دافع داخلي ﺗحركه منبھات داخلية 
  .2ﺗشبع حاجاﺗه ورغباﺗه وﺗحقق أھدافه
التي  تفي إطار دراستنا كل السلوكيا بالسلوك المستھلك نعني :التعريف الإجرائي  
 ذاعيالإفي المسيلة نتيجة لعدة دوافع خاصة ما ﺗعلق منھا بتأثير الإﺷھار  ھا الرجليعليقدم 
، سواء كان سلوكا ضمنيا غير ملموس مثل التفكير والتأمل  السيارات إﺷھاراتوالمتعلق با
لوصول إليه من خلال سلوكا ظاھرا مثل الاستعمال وكل من النوعين سوف نحاول ا أو
على المراحل التي يمر بھا قرار  التعرف ، وسنحاولرجل المسيليستبيان الذي نوجھه للالا
، السيارات ﺷھاراتإذاعة الحضنة حول الإالشراء بدءا بالبحث عن المعلومات المتاحة في 
ار كبيرة ختيافرص  ذاعة المحليةالإعلى  ﺷھاراتالإومن ثم ﺗقييم البدائل المتاحة حيث ﺗتيح 
  .ختيار السلعة المناسبة ، ويأﺗي في الأخير قرار الشراء إبلرجل قوم على أساسھا اي
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  : ختيار الموضوع اأسباب :رابعا
حد كبير ضمنيا  إلىختيار موضوع الدراسة يساھم اسباب ودوافع ن ﺗحديد الباحث لأإ
المرجوة لنتائج ا إلى ﺷكالية الدراسة ،وﺗحديد المسار السليم للبحث للوصولإفي ضبط 
ثيره أﺷھار المسموع وﺗسباب الذاﺗية والموضوعية التي جعلتنا نختار الإبرز الأأومن 
  :سلوك المستھلك كموضوع بحث نلخصھا في مايلي  على
  : سباب الذاتيةلأا
  . المسموعﺷھار وخاصة رغبتي الشخصية في دراسة الإ-1
ﺷھار وخاصة مع ﺗطور وسائل لإلمام بكل المعلومات المتعلقة بالإطموح ذاﺗي في ا-2
  .ﺗصاللاعلام والإنتشاره الواسع في العصر الحالي في كل وسائل اإعرضه و
 :سباب الموضوعية لأا
وﺗعدد  السياراتالتي ﺗعرضھا حول  ﺷھاراتالإوكثرة  ذاعات المحليةلإاﺗطور  -1
  .تھا يليالأساليب المستخدمة فيھا لإقناع الجمھور بفاع
 .د ﺗحكمه عدة عوامل ومنھا الإﺷھار ستھلاكي للفرلاالسلوك ا -2
كوسيلة إعلامية أكثر من باقي الوسائل لما يتمتع به من خصائص  ذاعةلإاﺗأثير  -3
 ......(صوت،مؤثرات )
 . للسياراتقتناء الواسع لإا -4
 . معينة على حساب أخرى عند الشراء ﺗفضيل الرجل لسيارة  -5
ھتمام لاالرغم من ا علىار ﺷھلإحداثة الموضوع نضرا لقلة الدراسات التي ﺗناولت ا -6
نه لا أ لاإجنبية لأالكبير الذي يحضي به ھذا الموضوع من مكانة خاصة في الدراسات ا
 .ھتمام في الدراسات العربية والجزائرية كفايةلايوجد ھذا ا




  : رية والعلمية للدراسةظالجدوي الن:خامسا 
  :ھمية بالغة أھم الحوافز التي جعلت الدراسة ﺗكتسي أمن 
دوات المناسبة لأجراء البحوث الميدانية وﺗطبيق المناھج العلمية واإكيفية  علىالتعرف -1
  .ثراء المكتبة العلمية ببحث له وزن كبير إ إلىضافة لإكھدف علمي وﺗطبيقي ،با
من طرف  الإﺷھار المسموعھتمام الكبير والمتزايد بلإﺗكمن أھمية الموضوع في ا -2 
  .اول من خلاله ﺗنمية ثقافته وﺗكيفھا مع متطورات العصر الجمھور الجزائري ، الذي يح
ه ﺗطورات فنية وﺗقنية يعلﺗطور بطريقة مذھلة حيث أدخلت  الإﺷھار المسموعن لأو-3
ذاعة ، وﺗعدد مظاھر الجذب والإغراء فيه والتي ﺗعمل على لإستمدھا من ﺗطور خصائص اا
ن حاجته ورغباﺗه ﺗتنوع أصا ونتباه المستھلك والتأثير على سلوكه الشرائي خصوالفت 
نا معرفة العوامل التي ﺗدفع به للاستھلاك ، ومدى ﺗأثره يعلوجب أستمرار مما اوﺗتطور ب
  .ﺗخاذ قراراﺗه الشرائيةاالمسموعة المتنوعة في  ﺷھاراتلإبا
  : الدراسة  أھداف :سادسا 
  : ھذه الدراسة فيما يلي  أھدافيمكن ﺗلخيص -1
  .المعلن عنھا حول مواد  ذاعة المحليةلإاﺗقدمه  الذي الإﺷھاردور  إبراز-2
 . ﺷھاريةكوسيلة إذاعات الإإبراز أھمية  -3
 .له هستجابتإبالإﺷھار وطريقة  الرجلھتمام اﺗوضيح مدى  -4
ظاھرة في البحوث الجامعية ھي بالدرجة الأولى ﺗعويد  أوإن الغاية من دراسة موضوع -5
اف أفاق جديدة من المعرفة في مواضيع يظھر ﺷغفه كتشاالباحث على التنقيب عن الحقائق و
  .بھا وحبه للتعمق فيھا وﺗسليط الضوء على الجوانب المراد كشفھا
وبصفة عامة نستطيع القول أن مجمل أھدافنا التي نرمي إليھا من خلال دراستنا لھذا -6
  :الموضوع ﺗتلخص فيما يلي
المجتمع  إلىالإﺷھارية من المعلن ﺗوضيح مكانة الإذاعة المحلية في ﺗمرير الرسائل  -7
  .المحلي
ة الإﺷھار المسموع وأثره على المستھلك المحلي من خلال التغير الذي يعلقياس فا -8
  .يحدثه في سلوك المستمع كمستھلك من جراء التعرض لھا
الكشف عن المعايير الإقناعية والتحفيزية التي يلزم مراعاﺗھا في ﺗحرير الرسالة  -9
ستھلاكي للمستمع وبالتالي نجاح لمسموعة، لكي يحقق ﺗأثيرا فعالا في السلوك الاالإﺷھارية ا
  .الرسالة الإﺷھارية المبثة محليا




  .سلبيا أوﺗحديد التأثير الذي يخلفه الإﺷھار المسموع في المستھلك سواء إيجابيا  - 01
  .ھتمام بھذا الموضوع لقلة الدراسات فيهمحاولة فتح المجال للا - 11
  .تفادة من ﺗجربة الأساﺗذة وملاحظاﺗھم في مجال البحثسالا- 21
  .ﺗطبيق أدوات البحث العلمي ميدانيا - 31
  منھج الدراسة :سابعا         
يكتسي أھمية بالغة في ستغناء عن المنھج في دراسة أي موضوع ، فالمنھج لا يمكن الا     
مسار الدراسة   ويعرفه  نه يمثل الإطار المنھجي العام الذي ينظمأذلك  البحث العلمي 
 إلىجل الوصول أمجموع الإجراءات والخطوات الدقيقة المتبناة من " رس بأنه أنجموريس 
  1"نتيجة 
ھو عبارة عن مجموعة من العمليات الخطوات  أوالطريقة " نه أكما يعرف على   
  2"التي يتبعھا الفرد الباحث بغية ﺗحقيق بحثه 
الطريقة " نه أى المنھج المسحي ، الذي يعرف على ھذه عل اعتمدنا في دراساﺗناوقد   
العلمية التي ﺗمكن الباحث من التعرف على الظاھرة المدروسة من حيث العوامل المكونة 
لھا والعلاقات السائدة داخلھا كما ھي في الحيز الواقعي وضمن ظروفھا الطبيعية غير 
  .3"لكالمصطنعة ، من خلال جمع المعلومات والبيانات المحققة لذ
محاولة جمع البيانات بطريقة منظمة "  بأنهفقد عرفا المسح " كونونا "و " كامبيل "ما أ
أي أداة أخرى  أوستخدام المقابلات إعينة منه ، وذلك عن طريق  أوسواء من جمھور معين 
  4".من أدوات البحث 
ما اھرة كظدراسة ال إلىن منھج المسح ھو ذلك المنھج الذي يھدف إوبصفة عامة ف  
ﺗوجد في الواقع ويھتم بوصفھا وصفا دقيقا وجمع البيانات والمعلومات عنھا ، وﺗصنيف ھذه 
  .المعلومات ﺗنظيمھا والتعبير عنھا كما وكيفا 
  دوات جمع البيانات أ:ثامنا 
إليھا الباحث  أه أن أدوات البحث العملي ھي ﺗلك الوسائل التي يلجيعلمن المتفق   
  .أكثر أوستخدامه لمنھج ادراسة ضمن  لجمع معلومات وبيانات ﺗخص
                                                 
1
 ،، ﺗرجمة بوزيد صحراوي ، مراجعة مصطفى ماضي  نسانيةھجية البحث العلمي في العلوم الإمنموريس انجرس، - 
  .63ص ،4002 ،الجزائر،دار القصبة للنشر
2
  .911:ص ،الجزائر، 2002،دار موخنة  حث العلمي في العلوم الاجتماعية،تدريبات على منھجية البرﺷيد زرواﺗي ،  - 
3
،  ،الجزائردار ھومة ، 4قتراب ، الادوات طل السياسي ، المفاھيم ، المناھج ، الإالمنھجية في التحليمحمد ﺷلبي ، - 
  . 99 :،ص2002
4
  .782-682:ص،الجزائر، ديوان المطبوعات ،تصال طعلام والامناھج البحث العلمي في الإ مرسلي،احمد بن  - 




ﺗصميم :" ستبيان ويمكن ﺗعريفه بأنه عتمدنا في ھذه الدراسة على أداة الااوقد   
البنود حول موضوع معين بحيث يغطي كافة جوانب الموضوع  أولمجموعة من الأسئلة ، 
  .1"، كما يمكن الحصول على البيانات اللازمة للبحث من خلال إجابات المفحوصين 
رية التي بالجمل الخ أوأداة ﺗتضمن مجموعة من الأسئلة :" نھا أكما ﺗعرف على   
   .2"يطلب من المفحوص الإجابة عنھا بطريقة يحددھا الباحث حسب أغراض البحث 
التي يحضرھا الباحث  الأسئلةﺗلك القائمة من " ستبيان خر يعتبر الاأوفي ﺗعريف   
المبحوث  إلىالخطة الموضوعة لتقدم  إطارث في بعناية في ﺗعبيرھا عن الموضوع المبحو
ﺗتضمن المعلومات والبيانات المطلوبة لتوضيح الظاھرة  إجاباتجل الحصول على أمن 
  . 3"المدروسة وﺗعريفھا من جوانبھا المختلفة 
ستبيان عو عبارة عن مجموعة من ن الاأمن خلال ھذه التعاريف يمكن القول 
لمبحوث حول موضوع معين قصد الحصول على بيانات كمية الأسئلة التي يوجھھا الباحث ل
  .كلاھما معا لتفسير الظاھرة محل الدراسة والعلاقات السائدة بين عناصرھا  أوكيفية  أو
ختبار وذلك من خلال طرح سؤال استبيان قمنا بإجراء الا أداةوقصد التأكد من ثبات 
   :ختباري بصيغتين مختلفتين كالأﺗي ا
  ؟  السيارات ﺷھاراتتك لإماھو سبب متابع
التعرف على المنتج ، ﺗمييز المنتوج ) قتراحات ﺗمثلت في قترحنا مجموعة من الااو
  (.الأخرى التسلية ، كل ھذه الأسباب  المنتجاتعن 
 إعلاناتمتابعة " واعدنا صياغة ھذا السؤال بطريقة أخرى في نھاية محور 
  :ائج التالية النت إلىوﺗوصلنا "  الحضنة إذاعةالسيارات في 
  .الحضنة إذاعة إلىالرجال الذين يستمعون وھو عدد   19= ن
   .لتعرف 43= س
  . الأخرى المنتجاتﺗمييز السلعة عن  60        
  .التسلية  14         
   الأسبابكل ھذه  90
  : الأولن س يعبر عن نتائج السؤال أحيث 
                                                 
1
 بدون ﺗاريخ مصر،ر المعرفة الجامعية ،دا ،مناھج البحث العملي في الخدمة الإجتماعية  ،خرون أعبد المحي حسن و-  
  .39ص ،
2
  .68:ص ،7002 ،الجزائر،1،طمطبعة الفنون البيانية ،منھجية البحث العلمي،حسان ھشام - 
3
  .022:ص، ذ.س.محمد بن مرسلي ، أ - 




  لتعرف  13  = ص
    . الأخرى المنتجاتﺗمييز السلعة عن  90  
  .التسلية  34  
  . الأسبابكل ھذه  70  
  ن ص يعبر عن نتائج السؤال الثاني ث أحي
ھا يعلرﺗباط بين النتائج المحصل منا بحساب معامل الإقالتعبير عن ثبات التحليل  صدوق
  : نأحيث 
  (مج ص×مج س)-(ص×س)مج×ن=ر    
  [2 (مج ص)-  2مج ص ]ن×2 (مج س)– 2مج س]×ن   
   19×19-([7×9(+)34×14(+)9×6(+)23×42] )×19    =ر    
  1828-(94+9481+18+4201)19]×[1828-(18+1861+63+6511)×19)   
  
   1828-8692)×19=    ر    
  1828- (3003)19]×[1828-(4592)×19] 
  




   1828-880072=    ر
  299462×335062         
  99.0=ر 
ة المقاييس المعتمدة وثباﺗھا ودقتھا ن درجة الثبات عالية جدا ما ﺗؤكد لنا ثقإومن ھنا ف
  .البحثية  الأھدافوكذا صلاحيتھا لتحقيق 
  وعينة الدراسة  مجتمع البحث:تاسعا 
فراد المتواجدين فيھا وكذلك الفترة الزمنية ﺗشمل مجالات الدراسة المنطقة الجغرافية والأ
المجالات  إلىة ساس يمكن ﺗقسيم ھذه الدراسھذا الأ علىجريت خلالھا الدراسة ،وأ التي
   التالية
ليه مما يعني الغاء إمكانية الوصول إنضرا لمعرفتي للمكان و: لمجال المكانيا-أ        
جريت ھذه أﺗصال بالمبحوثين ولو نسبيا فقد عاملي طول المدة الزمنية وبعد المسافة للإ
  .مسكن 643مستوي حي   علىالدراسة 
وع في إنجاز ھذه الدراسة منذ بداية ﺷھر نوفمبر من لقد ﺗم الشر: المجال الزماني - ب        
وﺗزامن ﺗحرير الجانب النظري للدراسة مع الفترة التي ﺗم فيھا جمع المادة ,0102سنة 
  .1102واكتمل الشكل النھائي للجانب النظري خلال ﺷھر مارس ,العلمية 
  .1102وت أ22المبحوثين في يوم  علىستبيان ستمارة الاإﺗم ﺗوزيع 
حيث ﺗم إنجاز .1102فقد ﺷرعنا في إنجازه في ﺷھر أفريل ,جانب الميداني للدراسة أما ال
وبعد التعديل ﺗم ﺗوزيعھا وجمعھا خلال ثلاث ,استمارة الاستبيان وعرضھا على المحكمين 
ﺷرعت الباحثة في ﺗفريغ البيانات وﺗحليلھا في ﺷھر جويلية ,اسابيع متتالية من ﺷھر جوان 
  .بعدھا ﺗمت كتابة التقرير النھائي للدراسة,أوت واستمر ذلك غاية ﺷھر,
  
  : تحديد العينة 
ﺗعتبر العينة مجموعة جزئية من مجتمع الدراسة يتم اختيارھا بطريقة معينة وإجراء 
  .1ومن ثم استخدام ﺗلك النتائج وﺗعميمھا على كامل المجتمع الأصلي,الدراسة عليھا 
الأصلي  ن وحدات المجتمع البحثوﺗمثل العينة نموذجا يشمل جانبا أو جزءا م
المعني بالبحث وھذا النموذج أو الجزء يغني الباحث عن دراسة كل الوحدات ومفردات 
  .2خاصة في حالة صعوبة أواستحالة دراسة كل ﺗلك الوحدات,المجتمع الأصلي




نظرا لشساعة مجتمع البحث ، وصعوبة وقد لجأت إلي المسح عن طريق العينة
نوع من العينات ﺗستخدم في " :  بأنھالى العينة الحصصية التي ﺗعرف عتمدنا عاصره فقد ح
 إلىحيث يقسم الباحث المجتمع .ستطلاعات الرأي بصفة خاصة إالبحوث بصفة عامة وفي 
فئات وفقا لخصائص معينة ويعمل على ﺗمثيل كل فئة من فئات العينة بنية  أوطبقات 
ن يلتزم بالحدود أار مفردات الحصة بشرط ختياوجودھا في المجتمع ، ويترك للباحث حرية 
  3"العددية والنوعية للعينة 
ونظرا لتجانس مجتمع البحث من حيث العادات والتقاليد وكونه مجتمع محلي له نفس   
ن يكون بالكم الھائل أن ﺗحديد حجم العينة ليس بالضروري إالخصوصية الثقافية لھذا ف
فردة مقسمة وفقا للحصص المكونة لمجتمع م 001وسوف نكتفي بدراسة عينة متكونة من 
 السن لتكوين حصص العينة المدروسة والجدول التالي متغيرعتمدنا على االبحث ، وقد 
  :يضح ھذه الحصص 
  
  عدد مفردات العينة   السنبة المئوية   الفئة العمرية  
  62- 61
  63- 72
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  مفردة 001  %001  جموعالم
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  صعوبات الدراسة  :عاشرا 
لا ﺗكاد ﺗخلو أي دراسة أكاديمية من الصعوبات والعوائق التي ﺗعترض الباحث   •
    .الدراسة الظاھرة محلأوالموضوع  حول
  :رغم الصعوبات التالية ،ﺗعالى في إﺗمام بحثنا ھذا ﷲوقد وفقنا بعون         
                                                 
1
  .19.،ص.99911،دار وائل للنشر،طمنھجية البحث العلمي ،محمد عبيدات واخرون - 
دار البازوري ،عمان . حث العلمي واستخدام مصادر المعلومات التقليدية والإلكترونيةالبعامر إبراھيم قندلجي ،-2
 .971.،ص8002،الأردن ،
3
 ،القاھرة ، الرأي العام وطرق قياسه الجوانب المنھجية والنماذج التطبيقية والتدريبات العلميةعاطف عدلي العبد ، -  
  .531ص ،5002 ،دار الفكر العربي




حيث أن معظم الدراسات حول  ،قلة المراجع التي ﺗعالج ظاھرة الإﺷھار المسموع -
ﺗصال ھا ركزت على وسائل الايعلستطعنا الحصول إالتي  ،الوسائل الإﺷھارية
  .وبخاصة التلفزيون ،يرية الأخرىالجماھ
حيث    حيثﺗعرضنا لصعوبة بالغة في ﺗحديد المصطلحات المرﺗبطة بموضوع دراستنا -
 ،الإﺷھار الإذاعي) وأيضا بين ،(علانالإالإﺷھار و) ﺗتباين المراجع بين مصطلحي 
 (.المذاع و المسموع 
نعكس على ﺗأخرنا إ؛ ما الحضنة بالمسيلة إذاعةعلى الرقم التقديري لجمھور  عدم حصولنا
   .في ﺗحديد عينة الدراسة على أساس رقمي مضبوط
   الدراسات السابقة:الحادي عشر
  :الدراسة الأولى
لنيل ﺷھادة الماجستير  -حرم بوروبي-فريدة رجاج–ھي دراسات قامة بھا الطالبة       
الدوافع النفسية و علاقتھا "ﺗحت عنوان  2002-1002ﺗخصص علم النفس، سنة 
سكان بعض  و ھي دراسة ميدانية أجريت على عينة من " بالاستھلاك عند الفرد الجزائري
ستھلاك عند الفرد معرفة علاقة الدوافع النفسية بالإبلديات ولاية قسنطينة بھدف 
الفرد الجزائري يستھلك ليشبع حاجته : القسنطيني، و قد اعتمدت على فرضية رئيسية و ھي
  :ندرجت ﺗحت عدة ﺗساؤلات منھاإي سلم ماسلو للحاجات، حسب ﺗرﺗيب ھذه الأخيرة ف
  ستھلاكي عند الفرد الجزائري ؟ما علاقة الدوافع النفسية بالسلوك الا -
و طرحت الأسئلة وجھا لوجه في ﺷكل ( عينة بالصدفة)أسرة  84و قد ﺷملت الدراسة على 
  :مقابلة و كانت نتائج الدراسة كالتالي
 .ستھلاكعن طريق الايسعى الفرد لإﺷباع دوافعه  - أ
 .ستھلاكية لإﺷباع مختلف الدوافعيرﺗب الفرد نفقاﺗه الا -  ب
  :و أعطت النتائج
  .ستھلاك المواد الغذائيةستطلاعية المرﺗبة الأولى لامن العينة الإ %06
  .المرﺗبة الثانية للسكن و أبائه %21
  .المرﺗبة الثالثة للألبسة و الأحذية %01
  .المرﺗبة الرابعة للأدوية %70
  .ﺗصالالمرﺗبة الخامسة للمواصلات و الا %60




  .المرﺗبة السادسة للمصاريف المدرسية %40
  .المرﺗبة السابعة للتسلية و الترفيه %10
 التعليميستطلاعية أن السن و الجنس و المستوى و بينت الدراسة الإ:الدراسة  علىق يعلالت
  .ستھلاكيالإو حجم الأسرة و نوع السكن و الدخل ﺗلعب دورا في السلوك 
ستھلاكي للفرد الجزائري ﺗشترك ھذه الدراسة مع دراستنا في كونھا ﺗناولت السلوك الا      
بصفة خاصة و ھذا ما يلتقي مع دراستنا من حيث أنھا دراسة محلية إلا أنھا ركزت على 
طبيعة  إلىستھلاك عند الفرد الجزائري و ھذا راجع الدوافع النفسية و علاقتھا مع الا
  ." علم النفس"ص الدراسة ﺗخص
المسموع في التأثير على السلوك الإﺷھاردراستنا فإنھا ﺗركز على دور  إلىأما بالنسبة      
  ستھلاكيالإ
ستھلاكي للفرد المسيلي، و ﺗشترك ھذه الدراسة مع دراستنا في كونھا ﺗناولت السلوك الا  
كنھا ﺷملت جميع أنواع ھو ما يلتقي مع دراستنا من حيث أنھا دراسة محلية أيضا، ل
، على خلاف دراستنا التي ركزت على (الذكور و الإناث)و كذلك الجنسين الإﺷھار
  .فئة الرجال فحسب علىالحضنة و إذاعةالسيارات في  إﺷھارات
التحصل على  أوو سوف نحاول من خلال دراستنا ھذه ﺗعزيز النتائج المتوصل إليھا       
  .يدانية ونتائجھا نتائج مخالفة حسب الدراسة الم
  :الدراسة الثانية 
قسم الدعوة " الإﺷھار في التلفزيون الجزائري"ھي مذكرة ماجستير بعنوان 
وإﺷراف " سيغة نبيل" والإعلام والاﺗصال، جامعة الأمير عبد القادر بقسنطينة، للأستاذ 
  . 3002-2002" فضيل دليو" الأستاذ الدكتور 
مضمون الإﺷھار الذي يعرضه التلفزيون ﺗمحورت إﺷكالية ھذه الدراسة حول 
ھا وما مدى ملاءمتھا لقيم المجتمع الجزائري؟ وقد عليالجزائري من حيث القيم التي يحتوي 
  :كانت ﺗساؤلات الدراسة كالأﺗي
  ماھو نوع الإﺷھار في التلفزيون؟ -1
 ماھي الخصائص الشكلية التي يتميز بھا الإﺷھار؟ -2
ل ﺗعتمد ھذه المضامين على الأسس النفسية فيما ﺗتمثل المضامين الإﺷھارية؟ وھ -3
ﺗكتفي بالجانب الشكلي السطحي فقط في  أوقناعي الإﺗصالي، والاجتماعية لتحقيق دورھا الإ
بمجرد ﺷيء مرئي يستخدم كنداء يجدب الناس أي  أوالخدمة المعلن عنھا؟  أوإظھار السلعة 
 المضمون المعروض؟




 لفزيون الجزائري؟في الت الإﺷھارماھي القيم التي يعرضھا  -4
ماھي طبيعة القيم المعروضة من خلال الإﺷھار؟ والخدمة التي ﺗقدمھا للمجتمع  -5
 الجزائري؟
ھا الإﺷھار مع قيم المجتمع الجزائري علينسجام المضامين والقيم التي يحتوي إما مدى  -6
شكل وھل ﺗعكس قيم المجتمع أم أنھا ﺗحاول ﺗغير أنماطه التي من بينھا النمط الاستھلاكي ب
 يعكس صورة غريبة؟
" ﺗخذت الدراسة المنھج التكاملي لتحليل المضمون، وقد طبق فيه نموذج إولقد 
  :المعروف" لاسويل
من؟ يقول ماذا؟ بأي وسيلة؟ لمن؟ وبأي ﺗأثير؟،  وحصر مجال الدراسة في 
  .المضمون المصور غير اللفظي الإﺷھاري للقناة التلفزيونية الوطنية الداخلية
ختيار ھذا الوقت إھي إﺷھار ما قبل الثامنة، وبرر ( قصدية) نة الدراسة أختيرت عي
  .لكثافة المشاھدة خلال ھذه الفترة
أستعملت إستمارة التحليل لتفريغ البيانات والمعلومات الرسمية، وھي قائمة على 
 إلى ةبعد ﺗحليل الخصائص الو صفي( الحصر أوالعد ) ماذا قيل؟ ووحدة القياس ھي : فئتين
  .صائص كمية كي يسھل قياسھاخ
  :وحدات التحليل
وحدة الطبيعة للمادة  -4–وحدة الشخصية  -3- الفكرة أووحدة الموضوع  -2وحدة الكلمة  -1
  .المساحة والزمن سوحدة مقايي -5-الإعلانية 
  :فئات التحليل
وفئة الشكل الذي قدمت ( ماذا قيل؟) فئة الموضوع : نوعين إلىقسمت فئات التحليل 
  (.كيف قيل؟) المادة الإعلامية به 
  :وقد أسفرت ھذه الدراسة على النتائج التالية
التنوع في  إلى، إضافة ةإن ﺗوظيف القوالب المتنوعة وكذا الأساليب المختلف -
إضافة على الفرنسية والإنجليزية  -التي ﺗغلب على الإﺷھار -الاستخدام اللغوي بين العربية
واللغة العربية يتم ﺗوظيفھا بنسبة عالية سواء مع باقي اللغات مما يشجع على الشراء اللغوي 
  .مع اللھجة أوالأخرى 
الخدمات، إذ  أوﺗوظيف الصورة لم يكن بالشكل المناسب سواء في إﺷھار السلع  -
المضمون المعروض، مما يفسح  إلىﺗظھر مجرد ﺷيء مرئي يستعمل كنداء يجدب الناس 
  .طغى على الإﺷھار المعروض على الأقلمجال الكلمة للتعبير وھذا الذي ي




المضامين الإﺷھارية يسجل أن اغلبھا ﺗعلق بالسلع غير المعمرة زمنا نسبيا في حين  -
ستھلاكية ولا ﺗفي أن السلع المعمرة زمنا ما قليلة، كل ھذه المضامين ﺗطبع بالنزعة الإ
  .حتياجات الأساسية للمجتمع الجزائرياغلبھا بالإ
  .مضامين الخدميةندرة ال أوقلة  -
جتماعية من الأوﺗار والمغريات مثل الميل الإعلامي يعتمد على الأسس النفسية والا -
  .والأسرة ونحوھا
يسجل ﺗوازن في ﺗوظيف العاطفة والعقل مع كون بعض الإﺷھار يعتمد على الإقناع  -
مستھلك ستمالات العاطفية لإغراء ما يسمى بالفرد الوالبعض الآخر يبالغ في ﺗوظيف الإ
  .قتناء السلعإللإقبال على 
  .يكتفي بعض الإﺷھار بالشكل السطحي مما يجعله يخل بفنيات الإﺷھار من جھة -
يعاني على الأقل الإﺷھار المعروض من فقدان طابع الأصالة في علاقته بالمجتمع  -
  .الجزائري المخاطب
ل على الديمومة أغلب ما ﺗم ﺗقديمه من السلع كانت غير معمرة أي أنھا لا ﺗشتم -
على كونھا مھمة،  الأمرستھلاك، أما عن الخدمات فينطبق النسبية، فكانت مواد سريعة الإ
 إلىالذي يدعو  الأمرإلا أن قلتھا جعلتھا ﺗفقد الإﺷھار المعروض أھمية الخدمات المقدمة 
أھمية بناء ﺗصور خاص بالضروريات والحاجات والكماليات في مجالي السلع والخدمات 
  .مة للمجتمعخد
ھتمامات المستھلكين إبعض الإﺷھار المعروض يقدم سلع وخدمات ﺗخدم مصالح و -
مع ﺗجنبه ﺗكريس المغالطات للمستھلكين، وبعضه الآخر افتقد لذلك بسبب غياب التعريف 
  .الخدمة أوبالسلعة 
أما عن القيم التي يعرضھا الإﺷھار في التلفزيون الجزائري، فتنوعت بين  -
جتماعية والفنية والعقائدية و الجمالية والوطنية وقيم النظافة والصحة وقيم ية والإقتصادالإ
  .الألعاب والتسلية والقيم المعرفية
ھناك من الإﺷھار ما يحاول من خلاله ﺗغيير نمط العيش الجزائري من خلال  -
لاك ستھمضامين وقيم وسلوكيات غير مناسبة للفرد المسلم، إذ اظھر قيما ﺗشجع على الا
غلبھا لدور الأب وﺗشجيع أوبنسب عالية، وبالتالي ﺗركز على الأسرة النووية الفاقدة في 
  .ختلاطالإ
يحول الإﺷھار أن يربط معروضاﺗه من السلع والخدمات بممثلين والراقصين  -
  .قتصادقتصادي، وبالتالي ﺗعطيل لعجلة الإفي حين يؤخر المتعامل الإ. وبالتالي كنماذج




ر يعتمد بالدرجة الأولى على المقومات الحضرية للمجتمع المراد نجاح الإﺷھا -
مخاطبته، ومعرفة خصائصه من جھة ومن جھة أخرى ضعف في ﺗوظيف التقنيات 
المثيرات البصرية والسمعية التي ﺗأخذ من  أوبفنون الإخراج  الأمروالفنيات سواء ﺗعلق 
  .جوانب الجمال والعلمية
ن ﺗكون من نبت المجتمع المخاطب في حين أمثيرات، ال أومراعاة وحدات الإخراج  -
  .بعضھا ﺗجاوز خصوصية المجتمع الجزائري أن
  :الدراسة الثالثة 
جتماع التنمية في جامعة قسنطينة من إھذه الدراسة ھي رسالة ماجستير في علم 
- 002سنة " سلاطنية مبلقا س:" وإﺷراف الأستاذ الدكتور" فوزي بومنجل:" إعداد الطالب
دراسة في مضمون يومية النصر " في الصحافة الجزائريةالإﺷھار" وكان عنوانه  1002
  ( .9991-0891) في الفترة 
في الصحافة الجزائرية وغياب الإاﺷھارﺗمحورت إﺷكالية ھذا الموضوع، عن واقع 
ستفادة من السوق الإﺷھارية، قوانين ﺗضبط الممارسة الإعلانية وﺗمنح فرص متقاربة للإ
الخاصة في ظل عجز الدولة في بناء ﺗصور محكم  أوكالات سواء العمومية لكافة الو
  .ھا النصوص القانونية والتنظيمية للإعلانعليستراﺗيجية مؤسسة علميا، ﺗقوم إو
مقدمة  إلىﺗبع الخطة التالية حيث قسمت المذكرة إفيما يخص بناء الدراسة فقد 
  .وثمانية فصول وخاﺗمة
البحث اين ﺗم ﺗحديد المشكلة، لھيمنة الموضوع  خصص لموضوع: الفصل الأول -
  .الفروض إلىوأسباب اختياره، أھداف الدراسة وبعض الدراسات السابقة بالإضافة 
للقارئ حيث عرض عدة الإﺷھارمفھوم  إلىقرب فيه صاحب المذكرة : الفصل الثاني -
ناصره، أنواعه، لھم المفاھيم المرﺗبطة به ع إلىالتطرق  إلىﺗعاريف خاصة به، بالإضافة 
  .مفھوم الرسالة الإعلانية وكذا وكالات الإﺷھار
ستراﺗيجيات الإﺷھار أين ركز على دراسة السوق، السلعة، خصصه لإ :الفصل الثالث-
، الإعلاناتالمستھلكين، السعر، سالك التوزيع، سياسة ومركز المنافسين ووسائل نشر 
  .زانيتهأھدافه، وظائفه، وميالإﺷھاروسائل  إلىبالإضافة 
مراحل ﺗطور الصحافة المكتوبة في الجزائر بحيث  إلىﺗطرق فيه  :الفصل الرابع -
ستقلال في عھد الحزب الواحد ثم في ظل ﺗناول الصحافة المكتوبة في مرحلة ما قبل الإ
  .التعددية الحزبية
خصص للإعلان ودوره في الجزائر، بعدھا ﺗناول بشيء من : الفصل الخامس -
لات الإعلانية الخاصة في الجزائر، وعرض مفصل لأسعار المساحات التفصيل الوكا
  .الإعلانية في بعض الجرائد الوطنية




عرض فيه الإجراءات المنھجية حيث حدد المجالين الزماني : الفصل السادس -
منھج وعينة الدراسة،  إلىوالمكاني للدراسة، أدوات جمع البيانات وكيفية ﺗحليلھا بالإضافة 
  :لتاليحيث كان كا
وذلك بالتنقل بين الوكالة الوطنية للنشر  0002و  9991حصر بين : المجال الزمني* 
  .وھما وكالتان خاصتان .moc amiRو  .moc atriC إلىبالإضافة  ،والإﺷھار
" ولقد حدد ب  ،وھو المكان الذي يحتوي على مجتمع البحث: المجال المكاني* 
لأخيرة مكانة ھامة وسط الجرائد ومواكبتھا لكل مبررا ذلك باحتلال ھذه ا" مؤسسة النصر
  .الأحداث
 الإعلاناتإستمارة ﺗحليل المحتوى في ﺗحليل مضمون  إلىلجأ الباحث في دراسته 
  :حسب وحدات التحليل التالية 9991و  0891في الفترة ما بين  ،المنشورة في يومية النصر
 - 5- وحدة المفردة  - 4- وحدة الشخصية  - 3- وحدة الموضوع  -2-وحدة الكلمة -1-
  .وحدة مقاييس المساحة
 يعتبارھا واحدة من أدوات البحث السوسيولوجإب ،واستعان صاحب المذكرة بالقابلة
نائب  إلىمع مجموعة من المسؤولين التابعين لثمانية مؤسسات إﺷھارية وجرائد، بالإضافة 
  .بالمجلس الشعبي الوطني
بعا لموضوع الدراسة، وﺗناسب مع ھذا النوع إﺗبع الباحث في ﺗحليله المنھج الوصفي ﺗ
من المناھج، حيث يشتمل على جمع البيانات وﺗصنيفھا وﺗبويبھا، ومحاولة ﺗفسيرھا وﺗحليلھا 
  .للتعرف على ﺗركيب الظاھرة وخصائصھا بالتدقيق
وقامت عينة الدراسة على ﺗساس ﺗحليل مضمون جريدة النصر الجزائرية على 
  :مرحلتين
  (.9891-0891: ) المرحلة الأولى -
 (.9991 -0991: ) المرحلة الثانية -
قتصاديين المتبعين خلال الفترﺗين والتغيرات التي بناء على النظامين الأساسين الإ
  .حدثت إبانھما وانعكاساﺗھا على موضوع البحث
وفي ﺗحليله للبيانات ﺗم الإعتماد على معيار النسب المئوية كعامل إحصائي بعد 
  .تﺗبويب كل البيانا
  :أسفرت نتائج ھذه الدراسة على النقاط التالية
ب ذة، حيث يفتقد كثيرا من ﺗقنيات جعليفي الصحافة الجزائرية يخلو من الفاالاﺷھار -
  .المادة المعلنة إلىالجمھور القارئ 




بالرغم من أنھا ﺗمثل طاقة فنية ھائلة ﺗتيح   ،الصحفية  الإعلاناتغياب الألوان في  -
 .ر عن أفكاره بأساليب جذابةللتعبيالاﺷھارلمصممي 
لا يستعمل الصور و الرسومات   ،التجاري بصفة عامة في الصحافة المكتوبة الإﺷھار -
 .مما يفقده إثارة إنتباه القارئ ،إلا نادرا 
 الإعلاناتنفتاحية التي انتھجتھا الدولة في العشرية الأخيرة بقيت بالرغم من السياسة الإ -
الذي بقي يعاني نوعا ،التجاري الإﺷھاروحجما، مقابل  الإداري كماالإﺷھارﺗركز على 
في ظل   ،بسبب إھمال المكانة الكبيرة التي يحتلھا كوسيلة ﺗسويقية   ،من التھميش 
 .قتصاد السوقإ
حيث ﺗم التركيز  ،بقيت الصحافة ﺗحمل أبعادا سياسية ﺗعكس النظام السياسي الحاكم -
التي غالبا ما ﺗكون في مضامينھا  لاناتالإعالإدارية في حين أھملت  الإعلاناتعلى 
معتمدة في ذلك على أساليب  ،يجابية، بدفع المستھلك لاقتناء السلعة واستعمال الخدماتإ
يثير المنافسة  يالذ ،قتصادي الجديدالتأثير والإثارة والتي في نفس الوقت ﺗعكس النمط الا
 .استثماراتويفتح آفاق كبيرة للإ
بالمقابل عدم الإﺷھاروالمؤسسات العمومية الكبيرة بقطاع  إھتمام الھيئات الحكومية -
 .ھتمام الخواص بھذه الوسيلة الھامة في مجالات التسويقإ
خلال المراقبة  نم ،ستقلالية المؤسسات الإعلانيةإإحتكار الدولة للإعلان، بالرغم من  -
 .خاصةالمادة الإعلانية بصفة  و ،التي ﺗمارسھا على المادة الإعلامية بصفة عامة
إحتكار الوكالة الوطنية للنشر والإﺷھار، للإعلام بحكم القوانين والمناﺷير الحكومية،  -
التي ﺗرفض وﺗلزم الوزارات والإدارات المحلية والمؤسسات العمومية، بضرورة التعامل 
 .مع الوكالة الوطنية للنشر والإﺷھار
ية بشكل طبيعي، مع ظھور الوكالة الإعلانية الخاصة، التي ﺗمارس نشاطاﺗھا المھن -
 .نه لم يتم ﺗسجيل أي نوع من التعاملات مع الصحافة العموميةأالصحف الخاصة إلا 
وجود فراغ قانوني يضبط ويتحكم في الممارسة المھنية الخاصة بالوكالات الإﺷھارية،  -
معدل والذي ﺗم رفضه من طرف  أوھذا من جھة من جھة أخرى غياب قانون إﺷھار بديل 
 .مجلس الآمة
يرى أنه  ،مجموعة من الإقتراحات إلىعلى ضوء ھذه النتائج خلص الباحث * 
  .الصحفية الإعلاناتبالإمكان الإستفادة منھا في إعداد وﺗصميم 
  




  :القسم النظري للدراسة
  : تمھيد 
ﺗصل منھا بالتجارة اظاھرة عظيمة في الحضارة الحديثة ولا سيما ما ﺷھارالإيعتبر 
ھتمام لدى الناس بأمور لاﺗكون موضع ثارة الانه وسيلة لإأذ إقافة  والصناعة والسياسة والث
  .سماعھم له  أوﺷھارالإنتباھھم في اللحظة التي ﺗسبق رؤيتھم ا
عددا من الوسائل يختلف ﺗأثيرھا من وسيلة لأخرى ومن بين الوسائل ﺷھارالإويعتمد   
أي  ﺷھارالإذا النوع من ركز في فصلنا ھذا على ھن، وسوف  ذاعةالإالأكثر رواجا وﺗأثيرا 
، أنواعه ، خصائصه ، ﺗصميمه  همن خلال ﺗسليط الضوء على مفھوم ذاعيالإ ﺷھارالإ
  .ته يعلوالعوامل المؤثرة على فا
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   شھار المسموعلإا:ول المبحث الأ -1-1
   وتطوره التاريخيشھارمفھوم الإ:ولالمطلب الأ
 شھارمفھوم الإ:أولا
من المھتمين به في مختلف ﺷھارالإﺗعددت التعريفات التي صيغت حول مصطلح 
والفنية حيث ﺗشابھت في  الإعلاميةجتماعية ، النفسية ، قتصادية ، التجارية ، الإالعلوم الإ
  .الأخرختلفت في بعضھا إحد التطابق و إلى الجوانببعض 
ى اللغة العربية ھناك ﺗعبيران ن المفھوم على مستوأ إلىولكن بداية ﺗجدر الإﺷارة 
وعلى المستوى ( الممارسة ) على المستوى المھني ﺷھارالإيستخدمان في مجال الحديث عن 
) في دول المشرق العربي " علان الإ" والبحثي ، حيث ﺗستخدم كلمة  التعليميالأكاديمي 
المعني في دول للتعبير عن نفس " الإﺷھار " في حين ﺗستخدم ....( مصر ، لنبان ، الأردن 
 al  ، ويقابل ذلك في اللغة الفرنسية ﺗعبير .( ﺗونس ، الجزائر ، المغربي ) المغرب العربي 
  .yticilbup أو tnemsitrevda  أو  gnisitrevdaنجليزية ﺗعبير وفي اللغة الإ  éticilbup
  " في القران الكريم مرات عدة منھا الإعلان لقد وردت كلمة 
  1.( يَْعلَُم َما ﺗُِسرﱡ وَن َوَما ﺗُْعلِنُون ََوّﷲُ  ):قوله ﺗعالى 
َربﱠنَا إِنﱠَك ﺗَْعلَُم َما نُْخفِي َوَما نُْعلُِن َوَما يَْخفَى َعلَى ّﷲِ ِمن َﺷْيٍء فَي الأَْرِض َولا َ ): وقوله ﺗعالى
  2( فِي السﱠ َماء
  3(إِْسَراراً  ◌ُمﱠ إِنﱢي أَْعلَنُت لَھُْم َوأَْسَرْرُت لَھُم ْ ) :وقوله عز وجل
ن بطرس البستاني الذي يحتل أ، في حين " المجاھرة " نه أعرفه الشيرازي ب    
نه يعني الإظھار أ، قال ﺷھارالإالمركز الأول من بين كافة العرب الذين ﺗطرقوا لتعريف 
  .5في الأصل ھو إظھار الشيء والإخبار بهﺷھارالإو4والنشر 
اللفظ على إحدى الوظائف التسويقية  صطلاحية فيطلق ھذاما من الناحية الإأ    
  6.أعمالھمالمتعاملين فيھا عموما على ﺗنشيط  أوالتي ﺗعاون المنتجين للسلع والخدمات 
راء المفكرين وﺗباينت وجھات نظرھم حول وضع ﺗعريف محدد أختلفت إولقد   
  : نا يتناسب وموضوع بحث فتعددت بذلك ﺗعريفاﺗھم ، إلا أننا سوف نختار منھا ما للإعلان
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غيرھا  أوالمؤسسات  أوالأفكار  أوالخدمات  أوھو نشر المعلومات والبيانات عن السلع  -1
المختلفة  الإعلامستخدام وسائل اﺗقبلھا عن طريق  أوالمساھمة في بيعھا  أوبقصد بيعھا 
  1.نظير مقابل 
 الوسيلة"بأنه ﺷھارالإكما قدمت لجنة التعاريف التابعة لجمعية التسويق الأمريكية  -2
جر معلوم أالخدمات، بواسطة جھة معلومة مقابل  أوالسلع  أوغير الشخصية لتقديم الأفكار 
 ".
مجموع الطرق التي ﺗساعد في جعل "  بأنهﺷھارالإما دائرة المعارف الفرنسية فتعرف أ -3
المفھوم الضيق  أما الواسعسلعة معروفة لدى الجمھور ، ھذا بالمفھوم  أوفكرة و حدث ، 
الرئيسية ، الصحافة  ةالجماھيريﺗصال جره لوسائل الاأستعمال المدفوع الإنه بأفتعتبره 
 .خدمة  أو، التلفزيون ، المنورات في حالة ﺗرويج لسلعة  الإذاعةالمكتوبة ، 
من بائع على  التأثير إلىﺗصال ﺗھدف اعملية :" نه أالسلمي على  علىوعرفه الدكتور  -4
صال من ﺗتم الايعن ﺷخصيته و غير ﺷخصي حيث يفصح المعلن أساسمشتري على 
 ."ﺗصال العامة خلال وسائل الا
ﺗصالات يجري عن غير الشخصية للإ الأﺷكالبأنه  ﺷكل من  "  reltoKويعرفه كوﺗلر  -5
 ."وبواسطة جھة معلومة ومحددة  الأجرةطريق وسيلة متخصصة مدفوعة 
بطريقة  ةجموعالتي ﺗقدم كم الأنشطةكافة  بأنهﺷھارالإفيعرف  not nats ما ستانتون أ -6
 أوعن طريق رسالة معلومة ، من المعلن ﺗتعلق بسلعة  –ﺷفوية  أوغير ﺷخصية مرئية 
 .2فكرة معينة  أوخدمة 
 أوالسلع  أوالأفكار لبيع  أداة" نه أب ﺷھارللإ  retlawwag الأمريكيوجاء ﺗعريف  -7
 أوالصحف  أومساحات من الملصقات  الخدمات لمجموعة من الناس ويستخدم في ذلك
دور العرض السينمائي نظير  أوالتلفزيون  أوالراديو  إرسالقاﺗا في أو أوالمجلات ، 
 .3جر معينأ
حد كبير  إلى  retlawwag متفقا مع ﺗعريف   nahsram dnanedrobﺗعريف  ويأﺗي  -8
طتھا ﺗوجه بعض التي بواس الأنشطة يتكون من مجموعة" بأنه ﺷھارالإحيث عرف 
ھم لشراء ليع والتأثير إخطارھممن الجمھور بغرض مختارة  مجموعة إلىالرسائل 
مات لاالع أو الأفراد أوﺗجاه بعض القضايا إنطباعھم إلتغيير  أوالسلع والخدمات 
 ".ات المختلفةشالمن أوالتجارية 
التعريف الأنسب لخدمة موضوعنا   reidrev te salipédويعتبر ﺗعريف الفرنسيين  -9
بمعنى الكلمة ھو مجموع الوسائل ﺷھارالإ أوري التجاﺷھارالإ" ن أھذا حيث يعتبران 
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كتساب مجموعة مؤسسات لإ أوالفنية ذات الأثر الجماعي المستخدمة لصالح مؤسسة 
 .1"حتفاظ بھم الإ أوالعملاء وزيادة عددھم 
  egassem gnitekramﺗلك الرسالة التسويقية " ﺷھارالإوفي ﺗعريف أخر يعتبر 
  . 2"والتأثير  بتكارية التي ﺗستھدف الإقناعالإ
مجموعة من " حدادن يستخدم كلمة الإﺷھار ويعتبرھا اوفي ﺗعريف أخر لزھير  - 01
ستعمال خدمة معينة و االوسائل التقنية ﺗستعمل لإعلام الجمھور وإقناعه بضرورة 
 3"ستھلاك منتوج معين ا
ﺗصال الذي يعتبره ن ﺗكون من وجھة نظر الاألا ﺗعدو  ﺷھاروالتعاريف السابقة للإ
ما من أة لمد السوق بالمعلومات والبيانات ذات التأثيرات الكامنة التي ينشدھا المصدرأدا
ارة الطلب الشرائي لدى المستھلك ثستوسيلة لإﺷھارالإقتصاد فيعتبر وجھة نظر الإ
ومواجھة المنافسة ، بھدف بيع السلع والخدمات ، ومن وجھة نظر علم النفس فيعتبر 
 تواستعمالاستخدام ﺗكتيكات القين على سلوك ما من خلال حد أنماط ﺗدريب المتأﺷھارالإ
  .التأثير المختلفة 
نه نشاط أب ﺷھارستخلاص ﺗعريف عام للإإالتعاريف السابقة يمكن لنا  إلىبالنظر 
التعريف بالمنتجات  إلىغير ﺷخصي يقوم به المعلن لتقديم معلومات يھدف بھا 
ما سواھا ، وبالتالي الحصول على اكبر الخدمة ع أووالخدمات ويظھر بھا ﺗميز السلعة 
   .المستھلكين وبالتالي ﺗصريف البضائع والخدمات  أوعدد ممكن من العملاء 
ومن  لأخرمن مفكر  الإﺷھارلقد ﺗعددت المفاھيم وﺗضاربت وجھات النظر في ﺗعريف  
   :منھا ما ذكرناه وھناك ﺗعاريف اخرى منھانھا ﺗصب في مصب واحد ألا إ،  لأخرمؤلف 
 وإقناعهالجمھور  لإعلامھو مجموعة الوسائل الموجھة  الإﺷھار:"لوالمفھوم الأ         
  4"خدمة ما   أو بشراء منتوج 
غير الشخصية  الأﺷكالﺷكل من : " ﺷھار ھو ن الإأ reltoKيقول :  المفھوم الثاني   
  5"وبواسطة جھة معلومة ومحددة  الأجريجري عبر وسيلة متخصصة مدفوعة  تﺗصالاللإ
الوسيلة غير " نه أعلى  AMA وﺗعرفه جمعية التسويق الامريكية :  المفھوم الثالث   
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يصال رسائل إعلامية ا أو إذاعة أوو عملية نشر ھالإﺷھار :"  المفھوم الرابع   
المجتمع من  إلى( مرئية ،  مسموعة ، مقروءة ) وسيلة المستعملة ﺗختلف حواملھا وفق ال
  1"طلبه  إلىالمنتوج بفھم ، حث وإقناع ليتقبل ذلك المنتوج ثم ينتقل  إلىاجل جلبه 
بالسلع والخدمات  والأمينھو التعريف السليم * ﺷھارالإ"  :المفھوم الخامس    
المنتفع بالخدمة  أوج والمستھلك النھائي والفرص المتاحة ومحاولة ﺗقريب المسافة بين المنت
  2"الباحث عن الفرصة  أو
ﺗصال ﺷكال الاأالإﺷھار ھو ﺷكل من : ن أن نقول بأومن خلال ما سبق نستطيع 
إعلام الجمھور وإقناعه بشراء ما ﺗبيعه من  إلىغير الشخصي ، ﺗھدف المؤسسة من خلاله 










  . شھاريةمراحل الرسالة الإ( 10):شكل رقم
  ،  7991،  الإسكندريةالدار الجامعية  –شھارالإ –محمد فريد الصحن : المصدر 
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  :  للإشھارالتطور التاريخي : ثانيا 
سنة قبل الميلاد   0002 يحوال إلى أﺗهنشقديم  جدا حيث يعود ﺗاريخ  الإﺷھارن إ
   .(ھارب)ستعمل في البحث عن عبد ا ما لأووحيث كانت الوسيلة المعتمدة ھي النداء 
مما  بعض  إلى بالإضافةحكرا على السلطة الحاكمة  الإﺷھارومنذ ذلك الوقت كان   
استعمال بعض يقوم به الباعة في ﺗرويج سلعھم من إطراء في إطار إقناع الجمھور بالشراء ب
جل ﺗمييزھا كما كان أالكلمات المختارة والمنمقة والعلامات التي ﺗوضع على البضائع من 
. يستخدم في ﺗجارة الأنعام بوضع إﺷارة خاصة ومميزة لمعرفة أصلھا ونوعھا ومصدرھا 
 61ن ھذا النوع من الإﺷھار ھو الأصل في العلامة التجارية التي ﺗوالي ﺗطورھا في القرن إ
   .جودة السلعة المباعة أوستعملت المحلات التجارية ﺷارة خاصة ﺗبين نوع ﺗجارﺗھا إما عند
ل من عرف الإﺷھار بمضمونه الصحيح وبشكل ﺷفوي ھم الإغريق ، ومن أون إو  
ل إﺷھار عرف ھو أون أﺗحريري ، حيث  إلىثم الرومان ، وقدماء المصريين الذين طوروه 
وجود بعض  إلىم بالإضافة .سنة ق 0001حوالي  إعلان مصري كتب على قطعة ورق منذ
ھا صورة الإله يعلاللافتات التي يضعھا التجار على محلاﺗھم مثل الخمارات  كان يوضع 
  .وھي يعصر عنقود عنب ( وھو اله النبيذ عند الإغريق ) باكوس ، 
 إلىستخدامه مما أدى اما في العصور الوسطى فقد ﺗطور الإﺷھار وغالى الناس في أ  
منع " كبح جماحه من قبل المنظمات المھنية التي أصدرت في لائحتھا الأساسية للنقابات 
وبذلك يكون قد احتفظ الإﺷھار بأساليبه القديمة فيما بين  1"منتج  الحط من قيمة سلعة زميل
عشر الميلادي كالمناداة وإطراء السلعة في الأسواق والطرقات واللافتات  61و21القرنيين 
ختفت الأساليب إفقد  71ما في القرن أ. على الحوانيت والمحلات التجارية  التي ﺗوضع
 إلىالبدائية وذلك بظھور الثورة الصناعية والتغييرات الجذرية في أساليب الإنتاج مما أدى 
ستدعى البحث عن الوسائل اللازمة لتصريف ھذه المنتجات وقد إزيادﺗه بنسب كبيرة مما 
ن يتوفراست رينودوا قد أفمثلا نجد في باريس . وﺗطورھا  ساھم في ذلك ظھور الطباعة
في   ecnarF ed ettezag aLوأعقبه بإصدار صحيفة  0361نشأ مكتبا للعناوين في عام أ
ابتداء من عددھا السادس ، والذي يعتبر ﺗاريخه  الإعلاناتقبلت  لتيميلادية ، ا 1361عام 
  .2الحديثﺷھارالإھو اليوم الذي ولد فيه 
ختراعات في مجال المطابع كان له ن التطور الصناعي والاأكل يمكن القول ب وعلى  
ﺗصال ثر البالغ في ﺗطور الإﺷھار وأساليبه في ﺗرويج السلع والخدمات وﺗطور وسائل الاالأ
  . الأرضيةالكرة  رجاءأوالمواصلات في كافة 
   الإشھار أھداف:  ثالثا
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من وجود ھدف للإﺷھار عن المنتجات ﺷھارية لابد إحملة  إعدادقبل الانطلاق في   
زيادة المبيعات وذلك عن  إلىوالخدمات يراد ﺗحقيقه ، فالإﺷھار الفعال ھو الذي يھدف 
يير في سلوك المستھلك بحيث يدفعه نحو ﺷراء السلعة المعلن عنھا ، غﺗ حداثاطريق 
  : عموما فيما يلي  الإﺷھار أھدافوﺗتلخص 
بعض الخصائص والمزايا لمنتج موجود ب أوﺗعريف الجمھور بمنتج جديد -ا
الشركة  أوﺗجاه السلعة و الخدمة ايجابية لسلوك المستھلكين إومعروف ، وإحداث ﺗغييرات 
  .المعلن عنھا 
المنتج معين وﺗذكيرھم به وبأماكن ﺗواجده ، والحفاظ على  إلىنتباه الناس إلفت - ب
 . ت في كمية المبيعاتجل التقليل من التقلباأالعملاء السابقين على الأقل من 
ﺗكوين فكرة معينة عن سلعة يمكن من خلالھا دعم ومساندة أعمال وجھود رجال  - أ
البيع ، وﺗقديم أفكار وبيانات ﺗستطيع إقناع المستھلكين بمزايا وفوائد المنتج 
 .وبتفوقه على السلع المنافسة له 
ية نھا خلق صورة ذھنأجمل قصيرة من ﺷ أورسوم  أوبيانات  أوعرض صور  -  ب
الشركة لدى المستھلكين وإثارة بواعثھم وجذبھم نحو  أونطباع ذھني عن السلعة او
كتساب عملاء جدد االسلعة المعلن عنھا عن طريق الترغيب والإقناع بمزاياھا وبالتالي 
زيادة المبيعات واكتساب حرب المنافسة بتحويل المستھلكين من السلع  إلىمما يؤدي 
 . سلع المؤسسة إلىالمنافسة 
الجديدة للسلعة المعلن عنھا ، وكيفية  تستخدامام المستھلكين على المنافع والايعلﺗ-  ت
 . ذا كانت سلعة ذات طابع ﺗقنيإستعمالھا وصيانتھا وفكھا وﺗركيبھا ا
  قتصادية المختلفة الإشھار في الأنظمة الا: رابعا
ي بين دقتصااالإﺷھار في كل نظام لقد ﺗضاربت وﺗعددت وجھات النظر حول ماھية 
كثر أ الإﺷھاريكون  الرأسمالي الليبراليقتصاد موجه ففي النظام اﺷتراكية واو رأسمالية
القيود التي ﺗفرضھا الدولة للحفاظ  الحادة  ويكون حرا ما عدا  فعالية وقوة لوجود المنافسة
 ﺷھارات ،على القيم الأخلاقية للمجتمع ، وھكذا يكون الفرد ھو الحكم الوحيد على ھذه الإ
ﺷھارات المتنافسة ، وبذلك يتعرض المستھلك والمستھلك ھو المستھدف الوحيد من ھذه الإ
ﺗلك،وﺗكون له الفرصة في المفاضلة بين  أوقتناء ھذه السلعة إجل ألإغراءات ﺷتى من 
  : ﺷيئين ھما  الإﺷھارالفرص المتاحة له ، وفي ھذا النظام يميز 
ومحفزا له والذي يرﺗبط بمدة ﺗصريف ھذا الربح الذي يعتبر حافزا منشطا للانتاج  -
لا في حال زيادة الأسعار عن التكلفة ، من خلال إيجاد إن يتحقق أالإنتاج ولا يمكن 
نه لا يمكن لأ.  1ﺷھارللإل يجلالمستھلك القادر على الشراء ،وھذا مابين الدور الواضح وال
ستھلاك مما كبر من الاأا يكون ن  الإنتاج عادة  مستغناء عن الإﺷھار في ھذا النظام ، لأالا
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جب البحث عن مستھلكين جدد لغرض إغرائھم على الشراء ويكون ذلك بواسطة الإﺷھار أو
  .
ستھلاك والإنتاج من خلال ﺗوجيه المستھلكين نحو الشراء ﺗحقيق ﺗوازن بين الا -
 .والحيلولة دون كساد السلع والخدمات وبذلك ﺗحقيق التوازن 
تراكي الإﺷھار حكر على الدولة بحيث لا وجود للإﺷھار خاص ﺷما في النظام الاأ -
ﺗستعمله الدولة كوسيلة لتحقيق أھدافھا ، فھو وسيلة للتعريف بوجود السعلة ولا يعمل على 
  . نه لا وجود للمنافسة في ھذا النظام الحض لشرائھا لأ
ة ، لھذا الجماعي لعدم وجود منافس الإﺷھارصفة  يأخذھنا  الإﺷھاريجعل  وھذا ما -
 إعلاميةواقعي ﺗجعل منه وسيلة  بأسلوبﺷھارية والمنشورات السبب ﺗنفيذ الكتيبات الإ
 الإﺷھارما في النظام الاقتصادي الموجه فيبقى ألا لتضليه  وإرﺷادهلخدمة الشعب  أنشئت
الخطة وھو يخدم  القطاع الخاص  إطارحرا ولكن ضمن ﺗوجيھات من طرف الدولة في 
مقيدا نوعا ما مع  الإﺷھارالذي يبقى  الأمرب في المصلحة المشتركة نه يصأبالرغم من 
بشكل مباﺷر في النشاط الاقتصادي  الإﺷھاروھنا يساھم . ختيار للمستھلك بقاء حرية الا
 أداةيعتبر  الإﺷھارومنه فان . ﺷھارية من القطاعين العام والخاص حيث ﺗكون الحملات الإ
  .لعام الكبرى ذات الصالح الدولة في الميادين الاقتصادية ا
  تصال الأخرى شكال الاأالإشھار و:  خامسا
  الدعاية -1
التأثير على  إلىﺗصال التي ﺗھدف يمكن ﺗعريف الدعاية على أنھا احد أنواع الا   
ﺗصال العامة وذلك بنشر معلومات سواء المستمع من خلال وسائل الا أوسلوك القارئ 
وفي ھذا الإطار .دولة  أوجماعة  أوعين من طرف فرد ﺗجاه ماكاذبة وفي  أوكانت حقيقية 
  .1للدعاية ومنھا  فھناك عدة ﺗعار ي
ذات أصل  "" ednagaporPن كلمة دعاية  أيلاحظ لومبي : (ybmuL)تعريف لومبي   
ﺷتلة في الأرض ، بغية  أوالتي ﺗعني وضع غرسة   eragaporPمشترك مع الكلمة اللاﺗينية 
ﺗكاثره وﺗعني بالتالي التوليد والإنتاج وبمعنى ادعم التكاثر الحصول على نفس النبات و
  ."نماءوالإ
نشر أفكار والآراء " يعرفھا بأنھا : ( gnuoy lebmaC)تعريف كامبليونغ   
  ".القارئ موضوعھا الحقيقي أووالمواقف التي لا يخير السامع 
 الأفرادعدد من  أوميل منظم لدى فرد ما "  بأنھايعرفھا  (:puD)تعريف دوب   
  ". أفعالھموبالتالي لتوجيه  الإيجادعن طريق  الآخرين الأفرادلتوجيه مواقف 
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من ھاﺗه التعاريف نستنتج الفرق بين الدعاية والإﺷھار على ان الدعاية ﺗختلف عن   
ن ﺷخصية أجر به فئات محدودة والثانية أ نه لا يدفعألى والإﺷھار من ناحيتين ھامتين ، الأ
مضمون الدعاية مثال ذلك حين ﺗنظم إحدى  أواھرة في الرسالة المشھر لا ﺗكون ظ
الشركات حملة دعاية لتغير مفھوم الناس عن طبيعة السلعة التي ﺗنتجھا فحين ثار جدل حول 
ﺗفاق مشروب كولا مع الشريعة الإسلامية سارعت الشركة المنتجة لشراب البيبسي إمدى 
ل وسائل النشر العام للتأكيد  بصلاحية ﺗنظيم حملة دعائية من خلا إلىكولا وقت ذاك 
وﺗتخذ ﺗلك الحملات الدعائية غالبا ﺷكل . ا ھن ﺗفصح عن ﺷخصيتأ وطھارة المشروب دون
ﺗوقيع علة  أيقد لا ﺗحمل  أوموضوعا ﺗحمل أسماء كتاب غير معروفين  أومقالات 
  .الإطلاق 
ﺷخصيته في ن المشھر يفصح عن أن الفرق الأساسي بين الدعاية والإﺷھار ھو إ  
لا  ئن القارإﺷھارية أما في حالة الدعاية فالإﺷھار ويدعو القارئ في مضمون الرسالة الإ
حد  إلىومن ھذا قد ﺗتأثر فعالية الدعاية . يستطيع ﺗحديد مصدر المعلومات المرسلة اليه 
مشاھدا حول مدى  أومستمعا  أوكبير حيث يثور ﺷك في ذھن المرسل إليه سواء كان قارئا 
  .ن مصدرھا مجھول ة وصحة ﺗلك المعلومات نظرا لأجدي
  الترويج -2
والنشر  الإﺷھارالنشاط الترويجي بخلاف  جهأو أنهيمكن ﺗعريف ﺗرويج المبيعات ب  
ھتمام ودافعية المستھلك للشراء من خلال العديد ا إثارة إلىوالبيع الشخصي والتي ﺗھدف 
 أوغير رسمية  أوقتصادية إوافز مثابة حعتبار ﺗرويج المبيعات بإمن الوسائل وبھذا يمكن 
للمستھلكين النھائيين بھدف المساعدة في زيادة المبيعات في  أوللتسلية ﺗقدم سواء للموزعين 
يھدف ﺗرويج المبيعات بصفة عامة  أوھتمامات المستھلكين بالسعلة ازيادة  أوجل قصير أ
  : إلى
  .القصير  الأجلزيادة حجم المبيعات من 
 .ھلكين على ﺗجربة السلعة ﺗحفيز المست -
 .زيادة عدد الوحدات المشتركة بوساطة المستھلك  -
 .ستھلاك ﺗشجيع الشراء في غير موسم الا -
 .الدخول في منافذ ﺗوزيع جديدة  -
 .ﺗشجيع الموزعين على بناء مستويات مرﺗفعة من المخزون -
 .سم التجاري للسعلة زيادة ولاء الموزعين للا -
 .السوق  إلىافسة ﺗم ﺗقديمھا مواجھة ماركات وسلع جيد من -




عملية التجسيد والمحافظة  إلىن الإﺷھار يھدف أويختلف الترويج عن الإﺷھار في 
سم التجاري المعلن عنه وثم يؤثر الإﺷھار الا أوﺗجاھه نحو السلعة اعلى وعي المستھلك و
رجمة في المبيعات من خلال فترة زمنية طويلة نسبيا وھي المدة التي ﺗستغرقھا عملية ﺗ
ﺗجاھات ، بينما الترويج على الجانب الأخر يتم ﺗصميمه بغرض خلق لاالوعي وزيادة ا
ن الھدف الأساسي ھو ﺗحقيق مبيعات قصيرة الأجل إوزيادة المبيعات بصورة فورية ولھذا ف
ستخدام وسائل ﺗرويج المبيعات ان من النادر أمن خلال أدوات الترويج وبصفة عامة نجد 
  .م بجانب الإﺷھار والبيع الشخصي بمفردھا بل ﺗستخد
  
  
  العلاقات العامة -3
فراد التي ﺗتعامل مع الأ تآالمنشن مﺗعتبر العلاقات العامة ذات أھمية بارزة للعديد 
رﺗباط مباﺷر اخدمة لھا  أوالتي ﺗمارس نشاطا  تآالمنشوالجماعات وبصفة خاصة ﺗلك 
ن ﺗصبح لھم صلة أالمحتمل بالجمھور وأيضا الذين ﺗكون لھم صلة غير مباﺷرة ومن 
خذ أة العلاقات العامة كعلم ليست قديمة وإنما ھي علم حديث أجلة مع المنشآ أوعاجلة 
ھا في يعليتطور مع بداية القرن العشرين ، حيث أصبحت المجتمعات الحديثة ﺗعتمد 
دت في العراق حيث جو ما لأولكن ظھور العلاقات العامة كوظيفة يقال أنھا . ﺗطورھا 
قبل الميلاد ﺗتضمن ھذه  0071عام  إلىنشرات ﺗرجع  إلىزوا عملاء الآثار وجودھا يع
وريھا ، ومعالجتھا من الآفات ، كيفية بذر محاصيلھم   إلىالنشرات إرﺷاد الزارعين 
قدماء المصريين حيث كانوا يقومون بوصف المعارك  إلىل وجودھا أووھناك من يرجع 
وفي موضع أخر نجد . جمھور قصد كسب ﺗأييده وﺗعاونه نتصارات المختلفة للالحربية والإ
ل من عرف أھمية ﺗأثير أون اليونان كان لھم بالغ الأثر في ظھور العلاقات العامة حيث أ
ھتمام العلاقات ن ھناك من يرجح الاأفي حين . بالناس عن طريق الخطابة والمناقشات 
الرأي العام والذي يتجلى في مقولتھم عترفوا بأھمية إل من أوالرومان لأنھم ھم  يإلالعامة 
وفي الحضارة الإسلامية أيضا ﺷھدت العلاقات العامة " الشعب من صوت ﷲ  تصو" 
 قلتحاﺗطورا ملحوظا بفضل جھود الشعراء والخطباء والكتاب الذين كانوا يحثون على الإ
  .بالدعوة الإسلامية وعلى الجھاد في سبيل ﷲ 
عندما بدأت حكومات البلدان  0091مة الحديثة فكان ما ظھور العلاقات العاأ  
الأوربية  وأمريكا باستخدام مروجين محترفين لشرح سياستھم وعرضھا بشكل مقبول على 
الجمھور ، وأصبحت لھا قواعد وأصول ومبادئ أخلاقية ومھنية بفضل جمعية العلاقات 
، وبعد ھذا 8491نشئ عام العامة الأمريكية ، ومعھد العلاقات العامة البريطاني الذي أ
ن ھناك العديد من أالشرح نشأت العلاقات العامة ﺗقوم بتقديم بعض التعاريف لھا رغم 
الصعوبات التي ﺗعترض لوضع ﺗعريف دقيق وﺷامل لوظيفة العلاقات العامة نتيجة لعدم 
العامة من جھة ونظرا لعدم إعطاء الإدارات  خضوع النشاط الذي يقع في محيط العلاقات
ﺗفاق عام يحد نشاط إ يإلھتمام الكافي لھذا النشاط من جھة أخرى ولعدم وصول الا لعلياا




ختلافات واضحة في التعاريف التي وردت بھذا الخصوص إالعلاقات العامة ما يجعلنا نجد 
  :ونجد منھا 
ليھا كوظيفة ﺗخطيطية وھذا إالجمعية الدولية للعلاقات العامة ﺗعريفا ينظر  ردت ماأو  
ذات طابع مخطط ومستمر ﺗھدف من خلالھا المنظمات  إداريةوظيفة "  أنھايف يقول التعر
بثقتھم  حتفاظوالإالذين ﺗھتم بھم  أولائك وﺗأييدكسب ﺗعاطف  إلىوالھيئات العامة والخاصة 
،  الإمكانجرائاﺗھا قدر إجل ربط سياستھا وأالعام المتعلق بھا من  الرأي، عن طريق ﺗقييم 
عن  كفاءة أكثرجل مقابلة المصالح العامة بدرجة أومن  أكثرعاون مثمر جل ﺗحقيق ﺗأومن 
كنشاط ﺗسويقي حيث عرفھا  أيضاوقد عرفت  .1طريق ﺗخطيط المعلومات ونشرھا
جتماعية للمنظمة ويساعدھا على ﺗنمية الا ةالمسؤولينشاط ﺗسويقي يدرك " بانھا   slekcw
ن يكون كل أجماھير المنظمة لكي ﺗضمن ﺗجاه مع طريق اﺗصال مزدوج الإ وإنشاءالبرامج 
  2"المنظمة  وإجراءاتمنھم راضيا عن سياسات 
نوع  لإيجادالترويج "  بأنھاحيث قال  ﺗرويجيةكوسيلة  عتبارھاا إلىوھناك من ذھب   
المجتمع  أو الآخرين والأﺷخاصالمؤسسة ،  أومن الصلات القوية بين الشخص والشركة 
 الأفرادوالفاعل بين  الأحداثالمستمرة وﺗغيير  لاتﺗصاالابصفة عامة ، ومن خلال 
  3"فاعل توال ﺗصالالاوالجماعات ثم ﺗقييم ردود الفعل الناﺗجة عن ھذا 
ﺗقدر  الإدارة التيوظيفة " :نھاأبحيث قال  وظائف الإدارةإحدى  عتبرھاا ومنھم من  
حة العامة وﺗعرف الناس بسياسات وأعمال المؤسسة مع مراعاة المصل العامة،الميول 
  ."اھعن ويرضون ﺗمام الفھموﺗرسم سياسة للعمل ﺗجعل الناس يفھمون المؤسسة 
فن يقوم على التحليل والتأثير :" ن دائرة المعارف الأمريكية عرفتھا بأنھا إو   
حول ﺷخص  أووالتفسير لموضوع معين سواء كان ھذا الموضوع يدور حول فكرة 
ھا ھذا المشروع ااھير لكي ﺗعترف بالفائدة التي يتمنجماعة ما ، لتھيئة السبل أمام الجموأ
    " .الموضوع  أو
 الأفرادذلك العلم الذي يدرس سلوك : نھا أﺷمولا فيقول  الأكثرما التعريف العام أ
من  أساسعلى  الإنسانيةجل ﺗنظيم العلاقات أوالجماعات دراسة عملية موضوعية من 
السليمة في المجتمع ، وكسب ود  الإنسانيةقات التعاون والمحبة والوعي ويھدف رعاية العلا
من جھة ، وبين الجماھير  جتماعيةوالا قتصاديةالاالمؤسسات  الجماھير وضمان التفاھم بين
والثقة المتبادلة بين المؤسسة وما بين من جھة ثانية ، لتھيئة جو سيكولوجي من الفھم 
  .ي ﺗسير وفق خطة مدروسة جماھيرھا المتعاملة معھا عن طريق الجھود المستمرة الت
 الإﺷھارومن ھاﺗه التعاريف يتضح بان العلاقات العامة ﺗختلف من حيث الھدف عن   
ﺗنشيط الخدمة يعني ﺗحقيق  أوكما ھو معروف يقتصر ھدفه على بيع السلعة  الإﺷھارن لأ
الجماھير رابطة قوية ومتينة بين المنشاة وبين  إيجاد إلىالربح ، بينما العلاقات العامة ﺗھدف 
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المستمر بين الجھتين ، ومن خلال  ﺗصالالاالمتصلة بھا عن طريق  الأخرىوالمنظمات 
فقط كوسيلة  الإﺷھارن العلاقات العامة لا ﺗتخذ أﺗحليل المفكرين بعلم العلاقات العامة وجدوا 
ول ، كما يق أيضا قتصادوالا الأخلاقعلم  إلىﺗستند  وإنما أھدافھا إلىلھا ﺗستخدمھا للوصول 
بحيث يكون لكل منھما  الإﺷھارجنب مع  إلىن ﺗعمل جنبا أنه يمكن للعلاقات العامة أكوكس 
ن أ، في حين  المنظمةيعد وسيلة لترويج منتجات  فالإﺷھارھا  الا يتعدأحدوده التي يجب 
المنظمة التي ﺗنتج ھذه المنتجات  لأھميةالجماھير  لإقناع دءوبالعلاقات العامة ھي نشاط 
ﺗرﺗبط بالتسويق لكن  الإﺷھاروظيفة  نأ ثانيةه الخدمات ھذا من جھة ، ومن جھة ھذ ﺗقدم
بالتسويق لكن وظيفة العلاقات العامة ﺗرﺗبط بالمنظمة وظيفة العلاقات العامة ﺗرﺗبط 
  .الأفرادوالمساھمين 
  البيع الشخصي  -4
ﺗصال احد عناصر المزيج الترويجي وھو عبارة عن أن البيع الشخصي ھو إ  
لإﺗمام عملية البيع ، ويحتل مكانة مميزة لما  لااوي ومباﺷر بين البائع والمشتري محﺷخص
. له من مزايا عديدة ينفرد بھا ، فھو يتضمن إثارة انتباه العميل وﺗوصيل الرسالة البيعية له
ھم ، يعلونجاح ھذه الوسيلة مرﺗبط بقدرة وكفاءة رجل البيع في كسب مشترين والمحافظة 
مما يشجع على ﺗحقيق ھذه الأھداف وللبيع  كفاءاتل البيع وﺗدريبھم ومنحھم ختبار رجاإو
  : الشخصي مميزات ومساوئ نذكر منھا 
   البيع الشخصي مميزات -
الصفقة والقيام بعملية الشراء وھذا يدخل  لإﺗمامفيه  التأثيرالزبون  ستمالةامحاولة  - أ
  .ه يعل رالتأثيضمن محاولة رجل البيع بواسطة قدراﺗه الشخصية في 
 .التعريف بخصائص ومميزات السعلة عن قرب للمستھلك النھائي -  ب
النظر في العملية  إعادةالمؤسسة معلومات ﺗسويقية حول السلعة ومن ثم  إعطاء  -ج      
  .التسويقية ككل 
  : مساوئ البيع الشخصي-
  . رﺗفاع ﺗكاليفه وذلك لأنه يتطلب عددا كبيرا من رجال البيع ذو كفاءات  عاليةإ - أ
 .قناعية لرجل البيع لإﺗمام الصفقة مرﺗبطة بالقدرة الإ-  ب
  .ختلافات كثيرة إن ھناك أوعند مقارنة الإﺷھار بالبيع الشخصي نجد 
  :مميزات الإشھار عن البيع الشخصي 
عدد كبير من المستھلكين وإعطائھم معلومات ضرورية عن السلعة  إلىالإﺷھار يصل  - أ
  .ستعانة بوسائل الإﺷھار وذلك بالإ




ﺷھارية مما يعطي قدرة ﺷھارية وﺗدعيمھا من خلال الوسائل الإﺗكرير الرسالة الإ -  ب
 .كبر منھا للبيع الشخصي أاكبر للتأثير على المستھلك 
بالرغم من أن الإﺷھار يعتبر من الوسائل المرﺗفعة التكلفة إجمالا إلا أن ﺗكلفة  - ت
  .الشخصيﺷھارية لكل مستھلك ﺗعتبر منخفضة مقارنة بالبيع الرسالة الإ
  
  أنواع الإشھار : الثانيالمطلب 
  حسب نوع الجمھور الموجه إليه:لاأو
  : ھناك عدة أنواع للإﺷھار حسب نوع الجمھور المستھدف وھي كما يلي   
للخدمة  أوالمستھلك الأخير للسعلة  إلىيكون ھذا الإﺷھار موجھا  :ستھلاكي الإشھار الا: 1
ن يكون ھذا النوع من الإﺷھار واسع النطاق ، أمكن مثل الإﺷھار عن المواد الغذائية ، وي
عدد محدد  أوقد يكون طبقيا أي مقتصرا على فئة  أوأي موجه لفئات كبيرة من المستھلكين 
  .من فئات المستھلكين 
عيين من ﺷركات المستھلكين الصنا إلىيوجه ھذا الإﺷھار  :الإشھار  الصناعي  - 2
  .الصناعية ويتعلق بالسلع  ,ومنتجين بصفة عامة
الوسطاء بغرض إعادة بيعھا  إلىويتعلق بالسلع والخدمات التي ﺗباع  :الإشھار التجاري  -3
  .المستھلكين النھائيين لا المشترين الصناعيين  إلىمرة أخرى 
يتعلق ھذا النوع من الإﺷھار بتقديم أصحاب مھنة معينة لمعلومات  :الإشھار المھني  -4
ﺷھارات الموجھة للأطباء عن الإ: يوصون بشرائھا مثل  أونفسھم ﺗتعلق بسلع يستخدمونھا بأ
  .أدوية حتى بحثوا المرضى على ﺷرائھا  أوﺗوافر معدات ما 
  حسب الھدف منه :  ثانيا
الى ﺗحقيقھا وقد ﺗكون الأھداف ﺷھارالإھناك الكثير والعديد من الأھداف التي يسعى       
  : إلىبالشركة ككل وينقسم  أوللسعلة باسم ﺗجاري  أومرﺗبطة بمفھوم سلعي معين 
الأولي الترويج لسعلة معينة بغض النظر عن الأسماء ﺷھارالإويحاول  :أولي شھارالإ
ستخدام إقبول المستھلك لفكرة  إلىوالماركات التجارية المختلفة التي ﺗنتمي إليھا فھو يھدف 
مجتمع ، ومثال ذلك سلعة جديدة عن ال أوبتكارا جديدة إنوع معين من السلع قد ﺗكون 
الإﺷھار والترويج لفكرة  أوالكھربائية عند ظھروھا لأول مرة  لي ألات الغسيلالإﺷھار 
  .مين على الحياة أالت
ﺗحقيق قبول  إلىسم ﺗجاري معين بل ﺗھدف إن ھذا الإﺷھار ليوجه لتفضيل أويلاحظ 
 .ستخدام سلعة ما لإعام لفكرة 




سم ﺗجاري معين يھدف االترويج عن  إلىتياري خالا الإﺷھارويھدف : ختياري ا إشھار-
سماء الأخرى ، ويستخدم عادة ھذا النوع عند الاسم التجاري بدل ھذا الا إلىستمالة الطلب إ
مي يعلﺗ أوﺗذكيري  أوختياري ﺗنافسي قبول المستھلكين للسلعة ذاﺗھا وقد يكون الإﺷھار الا
  .ھا حسب المرحلة التي ﺗمر بھا السعلة والھدف من. الخ .
سم المنظمة االترويج عن  إلىويھدف ھذا النوع من الإﺷھار :  الإشھار عن اسم المنظمة -
  كوداك " وصورﺗھا في السوق بغض النظر عن الخليط السلعي الذي ﺗنتجه مثل 
ومن خلاله " كوداك " سم منظمة الأمثل الذي يتم فيه الترويج لا ستعمالالا"  CADOC
  الخ ...........ة من آلات ﺗصوير ، ﺷريط مصور للسلع التي ﺗنتجھا المنظم
  .حسب النطاق الجغرافي :  لثاثا
يختلف الإﺷھار حسب النطاق الجغرافي الذي يغطيه ويمكن في ھذا الصدد ﺗمييز   
  : بين الأنواع التالي 
ھذا النوع يغطي أكثر من دولة واحدة مثل الإﺷھار عن السيارات  :الإشھار الدولي  -1
وفروعھا في  الأمالشركة  نالخ  ويتم الإﺷھار في ھذه الحالة بالتنسيق بي... نقالةال والھواﺗف
  .ي الدول المختلفة فالدول  والوكلاء المعتمدين 
الدولة كلھا وليس منطقة معينة  الإﺷھارحيث يغطي  :(القومي ) الوطني  الإشھار -2
  .لدولة دون استثناء نتشار وﺗغطية كل مناطق االإ إلىويھدف المشھر في ھذه الحالة 
التركيز على منطقة معينة في دولة  الإﺷھارويستھدف ھذا النوع من  :المحلي  الإشھار -3
المحلي ھو  للإﺷھار الأساسيةالھضاب والصفة  إذاعةﺷھارات التي ﺗقوم بھا مثل الإ
 الإﺷھارمن المستھلكين يقيمون في منطقة معين وھذا النوع من  مجموعةقتصاره على إ
  .به الشركات الصغيرة الحجم ﺗقوم
  (: المعلن ) حسب المشھر :  رابعا
ويمكن حصر بعضھا في ( المعلن ) حسب نوع المشھر  الإﺷھارمن  أنوعﺗوجد عدة   
  :الاﺗي 
عن  أوسلعھا  أوعن منتجاﺗھا بالإﺷھارحيث ﺗقوم الشركة  :الفردي للشركة  الإشھار:  1
  .اسم الشركة وسمعتھا بمفردھا 
حيث ﺗقوم مجموعة من الشركات في نفس المستوى بالترويج  :تعاوني أفقي إشھار :  2
ستمالة الطلب على ھذا النوع إلسعلة ما ، ويتم فيھا ﺗقاسم التكاليف وعادة يكون الھدف منه 
  .من المنتجات وليس الأسماء التجارية والماركات 
أكثر  أوكا مع وسيط وھو الإﺷھار الذي يكون فيه المنتج ﺷري :إشھار تعاوني راسي :  3
حسب منافذ التوزيع ، فقد يشترك المنتج مع ﺗاجر جملة في إعداد إﺷھار يتم من خلاله 




وھي بذلك ﺗضمن فائدة مشتركة لكل من ( ﺗسويقھا ) الترويج لسعلة ما ومكان ﺗواجدھا 
  .المنتج والتاجر 
  : شھارية المستخدمة حسب الوسيلة الإ: رابعا
 إلىية مختلفة ويمكن ربط النوع بالوسيلة ، ويمكن ﺗقسيمه ﺷھارإطالما ھناك وسائل   
  : الأنواع التالية 
  .إﺷھار الراديو  –إﺷھار في التلفزيون  –إﺷھار في الصحف 
  الخ .إﺷھار الملصقات واللافتات ، إﺷھار الكتيبات  –إﺷھار دور السينما 
  حسب دورة حياة المنتوج :  خامسا
ي فكرة ميدانية على أنوع الإﺷھار التي يمكن ن ﺗعطأدورة حياة المنتوج يمكن   
  1ستخدامھاإللمؤسسة 
ل أوﺗنشيط  إلىيتمثل عادة في بداية دورة حياة المنتوج ، يھدف  :الإشھار الإعلامي :  1
  .طلب على المنتوج ، والإعلام بان المنتوج الجديد موجود في السوق 
مرحلة التطور ) نافسة في السوق ويستعمل عند بداية ظھور  الم :الإشھار الاقناعي :  2
الوفاء للمنتوج  إلىنھا ﺗھدد منتجاﺗنا ، ھذا النوع من الإﺷھار يدفع أو( والنضج للمنتوج 
  .وإظھار مزايا مقارنة مع السلع المنافسة 
يعمل على المحافظة على طلب متوجاﺗنا لأكبر مدة ممكنة بالرغم  :الإشھار التذكيري :  3
سم المنتوج في إن يعمل على ﺗخزين أويحاول ( مرحلة الزوال ) ھا من المرحلة التي ھو في
  .ن يتذكر ھذا الاخير يباع دائما أذاكرة المستھلك و
  . الإشھارمبادئ وعناصر : الثالثالمطلب 
   الإشھارمبادئ : لاأو
ثيرھا وعملھا في سلوك أجتماعية لھا ﺗاقتصادية واﺷھار قوة لكي يكون الإ  
، ﺗجعله يحضى بثقة وولاء الجمھور ،  وأصوليرﺗكز على مبادئ  نأالمستھلكين ، لابد 
  : وھذه المبادئ ﺗتلخص في مايلي 
الخدمة المعلن عنھا ذات فائدة حقيقية للمستھلك ولا ﺗسيء بالجوانب  أون ﺗكون السلعة أ -
  .الدينية والتقاليد له 
صول ليه والحإعبارات أي ﺷخص كان بدون الرجوع  أسماء أوستخدام صور اعدم  -
 .على موافقته مسبقا 
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 .الجنسي  التأثيرالعامة ،  وﺗجنب محاولات  الآداببتعاد عن كل مايخالف قواعد الإ -
ن نجاحھا يتوقف مشاھديھا لأ أوسامعيھا  أوﺷھارية بثقة قرائھا الإن ﺗحظى الرسالة أ -
 .على ھذه الثقة 
ثقافة المستھلك لتصل و إمكانياتوﺗناسبھا مع  إﺷھارالمستخدمة في  الإعلامكفاءة وسائل  -
 .كبر عدد ممكن أ إلى
 .عتماد على الصدق التضليل والإ,بتعاد عن الخداع والكذب الإ -
كبر قدر من الكفاءة أقتصادية وذلك بتحقيق ابطريقة ( المعلن ) ﺗحقيق قصد المشھر  -
 .خفض ﺗكلفة ممكنة أقصر وقت وأجھد وفي  وبأقل
 .المراد ﺗقديمه  الإﺷھارند ﺗقديم بالمنتوج المنافس وعدم ذكره ع الإضرارعدم  -
 أوضارة  أوبعدم ﺗقديم سلع فاسدة  وذلكبمصلحة الجمھور وصحته  الإضرارﺗجنب  -
 .1 الإيھام
  : عناصر الإشھار :  ثانيا
ﺷھارية عند المقصود بعناصر الإﺷھار ھي ﺗلك الأجزاء التي ﺗحتويھا الرسالة الإ  
  .ﺷھارية ھا في الوسائل الإﺗقديمھا للجمھور بصفة نھائية قصد عرضھا ونشر
  العنوان :  1
نه ﺷھارية لأفشل الرسالة الإ أويمثل العنوان العنصر الھام الذي يساھم في نجاح   
(  كلفي) قام بھا  إلىنتباه المستھلكين كما أظھرﺗه نتائج الدراسة إالعنصر الأھم في جلب 
ن ألك يجب ذالإﺷھار وللا عنوان إﺷھار لا يتابعون من قراءة الإ %08ن أالتي أظھرت ب
يصاغ العنوان بشكل جيد ومناسب ويتناسق مع بقية العناصر الأخرى كالرسوم والمضمون 
  .
  : ومن خصائص العنوان الناجح مايلي   
ختيارھا بناء على دراسة التأثير المتوقع ان يكون العنوان  دقيقا في كلماﺗه بحيث يتم  أ - أ
  .لھا 
ة المستھلكين المحتملين الموجه إليھم الإﺷھار مثل ن يكون العنوان قادرا على جذب فئأ -  ب
 ."سيدات المنازل  إلى" ﺗوجيه الإﺷھار لربات البيوت ﺗحت عنوان 
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ھتمام القارئ يركز على أھم الأفكار الواردة في ان يكون العنوان قادرا على جعل أ -  ت
باﺷر ، العنوان المباﺷر ، العنوان غير الم: وھناك عدة أنواع للعناوين ( 2)الإﺷھار 
 . الأمروالعنوان 
  : الرسوم والصور : 2
عامة  إلىمقدمة  لأنھاالمشاھدين  إلىوﺗعد من أھم أساليب نقل الأفكار المراد نقلھا   
رسوم والصور والعنوان يشكلان لنا ما ي المستوى ثقافي معين ف إلىالناس ولا ﺗحتاج 
  .اتيفي الستين ھانسالعالم  عدت صحة ذلك التجارب التي قام بھاأو( مصيدة العين ) يسمى 
كلمة وخاصة بصور الأﺷخاص  0001ﺗعادل ﺷھارالإفالصورة  كما يقول أخصائيو   
بية وبالتالي فالصورة ﺗعد عاملا من عوامل التصديق والإقناع فعندما نريد اذﺷد جأالتي ھي 
ن نروج لمشروب ما ونأﺗي برياضي عالمي ونصوره وھو يشرب ذلك المشروب ، فينتج أ
ﺷرب مشروب الرياضيين  إلىﺗأثير كبير على نفوس المشاھدين ويسعون بالطبع  عنه
الأبطال وفي الختام يمكن القول ان الصور والرسوم ﺗؤدي العديد من الوظائف في مجال 
  : الإﺷھار وھي 
  .ثر الجمل والكلمات أبسرعة ﺗفوق  الإﺷھارالتعبير عن  - أ
الصور التي ﺗبدوا غير  أونتباه الجمھور نحو الرسوم إالتمكن من جذب  -  ب
  مألوفة
السلعة المعلن عنھا بواسطة الصور والرسوم ﺗبقى راسخة في الذاكرة  -  ت
 . والأذھان
ن نتباھھا لأإستمالة العين وجذب إفي  أساسيااللون يعد عنصرا :  والألوانالحركة :  3
دراسات ن يؤثر بدرجته وبضوئه وبتشبعه وبالحيز الذي يشغله ، فقد دلت الأاللون يستطيع 
ﺷھارات البيضاء والسوداء  وكذلك من الإ أكثرﺷھارات الملونة ﺗجذب المشاھدين ن الإأ
لا يقتصر على العين فقط بل يتجاوز ذلك ويمتد للنواحي النفسية فمثلا اللون  الألوان ﺗأثير
نشط العمليات العقلية والحاجات يبالتعب ، ويرفع ضغط الدم ، و الإحساسحمر يحارب لأا
فراد الألوان بمشاعر الأ طرﺗبافي الإﺷھار نظرا لإ الألوانستخدام إة وھذا ما يوضح الغريزي
ذ بينت إحدى الدراسات إنتباه ما بالنسبة للحركة فھي لا ﺗقل ﺗأثيرا يجذب الإأو. ونفسيتھم 
نتباه المشاھدين والوقوف عندھا لمشاھدﺗھا إن واجھات العرض الثابتة لا ﺗستطيع جذب أب
على  أولى عكس ما يحدث في واجھات العرض المتحركة على قرص بشكل كبير ، ع
  .ن ﺗأثيرھا في المشاھدين يكون كبيرا إمحور ما ، ف
  الكلمات والجمل :  4
السامع من أھم  أوذھن القارئ  إلىيعد التعبير بالكلام لنقل أفكار ومقاصد المشھر   
الكلمات والجمل لكي يكون ستخدام إعناصر الإﺷھار ، ولكن يتطلب البراعة والإبداع في 




لھا الوقع الخاص في أذھان القارئين والمستمعين ولكي يبلغ الإﺷھار بالكلمات والجمل 
  : ن ﺗتوفر فيه مايلي أمقصده يجب 
ن يستخدم الإﺷھار بعض العبارات التي يسھل حفظھا كما ھو الحال مثلا في أ - أ
  (فلاش كيفو ماكاش ) 
 . ن ﺗكون لغة الإﺷھار واضحة ومفھومةأ -  ب
 .ﺷھاري في الوسيلة الإعلامية المناسبة لإن يتم نشر النص اأ -  ت
 .جتماعية كعدم التلفظ بألفاظ مشينة لإا دن يراعي الإﺷھار العادات والتقاليأ -  ث
  
 
  رات والإشارات والرموز االشع:  5
ستخدام بعض الشعارات والإﺷارات والرموز إن ﺗصميم الإﺷھار غالبا ما يتطلب إ  
ختصار لفكرة إيح الفكرة المراد ﺗوصيلھا ، فالشعارات عبارة عن نھا ﺗوضأالتي من ﺷ
، والإﺷارات عبارة عن كلمات مثل الوحيد ( ربح فرصة العمرإ)ﺷھارية كشعار الرسالة الإ
  .WMB  أو MCGستعمال إستخدام المسموعة كالأغاني والموسيقى ، والرموز كإو
  الرسالة الإشھارية المسموعة:المطلب الرابع 
وﺗركيز البحوث بخاصة  -الإﺷھار في الإذاعة –الدراسات في ھذا المجال  ن قلةإ
الأخرى، عسر من وجود ﺗعريف يضبط ھذا المصطلح كظاھرة  ﺷھاريةعلى الوسائل الإ
  ﺗحتاج للدراسة والبحث والتحليل، إذ أن الإذاعة ﺗتمتع بجملة من الخصائص
ن ﺗحتل مكانة وسط الوسائل لأ ، مما يؤھلھا...(الصوت، التحكم في التغطية، التأثير)
  .الأخرى الإﺷھارية
ستخدام الكلمة المسموعة إ:" نهأعلى ( المسموع) فيعرف الإﺷھار في الإذاعة 
... بين الفقرات والبرامج الإذاعية ﺷھاراتإستخدام بعض الإذاعات التي ﺗبث إمن خلال 
  .11"واللحن دورا كبيرا في حسن التأثير ىيلعب الصوت والموسيق
جذابة وفاعلة للمعلن  ﺷھاريةالإذاعة وسيلة إ"  نعتبار أإعلى  أيضارف ويع
  .2"ﺗحقيق أھدافه بسرعة وعلى نطاق جماھيري واسع إلىﺗساعده على الوصول 
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مجموعة من الأصوات المصممة لتحفيز الأﺷخاص :" نهأويعرفه آخرون على 
موضوع مختصر يوضع وھو طريقة مثيرة ومؤثرة لنشر المعلومات، و... ﺗخاذ إجراء مالإ
   ."يتخلل إذاعتھا أوبين البرامج 
من التعاريف السابقة، يلاحظ غياب الإلمام بكل عناصر الإﺷھار المسموع، 
ﺗصال غير ﺷخصية إعملية " نهأوبالتالي يمكن ﺗعريفه على  ﺗصال،إكرسالة وعملية 
بث رسالة صوﺗية  لصالح المعلن، الذي يستخدم الإذاعة بأحد أﺷكالھا مقابل قيمة معينة، في
  ".الخدمة المعروضة أوﺗعرف جھور الإذاعة بالمنتوج 
  :خصائص الرسالة الإشھارية المسموعة - :ولاأ
ستخدام، والتعامل معھا من قبل الا أولتقاط الإذاعة عموما وسيلة سھلة الإ
خبرات ومھارات خاصة، كما ھو الحال بالنسبة للوسائل  أوجھد  إلىالمستمع لا يحتاج 
ستخدام المؤثرات، جعل الرسالة الإﺷھارية إﺗطور أساليب الإقناع و إلىى، بالإضافة الأخر
  :المسموعة ﺗتميز بمجموعة من الخصائص نذكر منھا
  :الجماھيرية أوجتماعية لإالخاصية ا -
كل فئات المجتمع دون مراعاة  إلىوصول الرسالة الإﺷھارية عبر الإذاعة 
، ولا الفروق العمرية، يعطي للرسالة الإﺷھارية الثقافي أو التعليميﺷروط المستوى 
  .الجماھيرية أوالشمولية  أوجتماعية المسموعة الخاصية الإ
  :قطاع محدود من المستھلكين إلىإمكانية وصولھا  -
نظرا لوجود عدد من المحطات الإذاعية المحلية، وھذا ما يسھل للمعلنين إمكانية 
 إلى، بالإضافة (المحلية بوجه خاص)ج للمنتجات ستخدام الإﺷھارات المحلية في الترويإ
فئات معينة من المواطنين، وھذا ما يظھر في الإذاعات  أوإمكانية التعامل مع قطاعات 




  :السرعة والمرونة -
سال ووصول الرسالة الإﺷھارية وذلك نسبة لسرعة ومرونة الإذاعة، فإر
المرونة العالية في إعداد  إلىقل فترة لإذاعتھا مباﺷرة، ويؤدي ذلك أالمسوعة يتطلب 
  .الرسالة وزيادة درجة ملاءمتھا مع الأحداث الجارية
  :نخفاض التكاليفإ -




قل ﺗكلفة إذا ما قورنت بتكلفة الوسائل ن ﺗكلفة الإﺷھار في الإذاعة ﺗعد أإ
  .لأخرىالإﺷھارية ا
  .(في حالة الإﺷھار المباﺷر):إمكانية البث المباشر والآني -
ھو الإﺷھار الذي يعتمد على قراءة المذيع لمجموعة من المعطيات حول 
موضوع الرسالة مباﺷرة على الھواء، بحيث يصبح المعلن غير مسؤول ﺗماما عن ﺷروط 
  .1ومضمون البث
  :التأثير النفسي الجيد -
قتناع المستھلك برسالة الإعلانية التي ﺗبث إن درجة أعلى ﺗدل نتائج البحوث 
قل إذا ما قورنت بالتلفزيون، أن درجة مقاومته لھذه الرسالة أعبر الإذاعة عالية جدا، و
  .2حتفاظ بھاكذلك على أن الرسالة المبسطة يكون للفرد القدرة العالية على الإ




  :طبيعة الرسالة الإشھارية  -
عتماد الإذاعة على عنصر الصوت فقط، مما لا يجعله يناسب الإﺷھارات إإن 
مع ﺗقديم البيانات والمعلومات  بإيضاح وإقناع بصري، كما لا يتناس إلىالتي ﺗحتاج 
   .1الرقمية بوضوح
  :تعرض الإذاعة لمنافسة كبيرة -
والوسائل الأكثر حداثة كالكمبيوﺗر، مما جعلھا ﺗفتقد جزءا  خاصة من التلفزيون،
  .من مستمعيھا في أوقات الفراغ، وھذا ما يؤثر على إﺷھارات وقت الذروة
ھا كثير من المستمعين، من عدم الإنصات وعدم التركيز يعلالحالة التي يكون  -
عملھم، مما يجعل  أثناءفي  نوعدم التفرغ كما ھو الحال بالنسبة لسائقي السيارات والمھنيي
  .(1)التعرض للإﺷھار المسموع وإدراك مضمونه ضعيفا
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نلحظ أن الإﺷھار المسموع يستمد كل ھذه ( المزايا والعيوب) من الخصائص السابقة 
   (.الإذاعة) الخصائص من الوسيلة التي يمر من خلالھا 
  :أشكال الإشھارات المسموعة:ثانيا 
ناع في الإذاعة، جعلت من الإﺷھارات المسموعة ﺗتخذ إن ﺗطور أساليب التأثير والإق
  .أﺷكالا عدة، وﺗقدم في أكثر من صورة إﺷھارية كل حسب موضوعھا وأھميتھا وغرضھا
  (2):وﺗتمثل أھم الإﺷھارات المسموعة في الصور الإﺷھارية التالية
  
  
  :الإشھار الخاطف -1
ستخدام الموسيقى، إاء مع ند أووھو عبارة عن إﺷھار سريع، يقدم عادة في ﺷكل ﺷعار 
  .كما يمكن ﺗقديمه من خلال أغنية قصيرة ﺗحمل كلمات الإﺷھار
احد أعلام الفن، ويقدم بين  أومذيعين،  أوويقراه مذيع واحد  :الإشھار المباشر -
ن الحديث عن عند نقطة معينة في برنامج محدد، ويسمى بالإﺷھار المباﺷر لأ أوبرنامجين 
  اﺷرة موضوعه يأﺗي بصورة مب
  :الإشھار الحواري -3
ويقدم في ﺷكل حوار بين ﺷخصين، ومن خلال الحوار يتم الحديث عن السلعة المراد 
  .عبارات ﺗتعلق بالبيع أوعن الخدمة، وﺗقديم نداء  أوالإﺷھار عنھا 
  :الإشھار الدرامي -4
  .حوار ﺗمثيلي أوويأﺗي ھذا النوع من الإﺷھارات في ﺷكل ﺗمثيلية قصيرة 
  :ار للبرامج المذاعةالإشھ -5
عن  أووھو الإﺷھار الذي يأﺗي في برنامج يقوم المعلن بإنتاجه لحسابه الخاص 
في  أوطريق ﺷراء جزء من وقت البرنامج، فيعلن عن السلعة في أول وآخر البرنامج 
  .ثناياه
  :التعليميالإشھار  -6
فھو يقدم من وھذا النوع من الإﺷھارات يعد من أفضل الأنواع بالنسبة للإذاعات، 
مية برامج المناھج الدراسية، لكن يعلمية، ولا يقصد بالبرامج التيعلخلال البرامج الت
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 أوالصناعة  أو المقصود ھي برامج الإرﺷادات الخاصة بأساليب جديدة في الزراعة
  :إلىبالإضافة ...الصيد
 سخيف أويعتمد على ھذا الشكل على خلق موقف فكاھي مرح  :الإشھار الفكاھي -
، وھذا النوع من الإﺷھار المسموع ينطبق من حيث الشكل العام على خصائص الإﺷھار (1)
ستخدام عنصر المرح والفكاھة على إ، ويتوقف (الرسالة الإﺷھارية الخفيفة) الخفيف
  .السياسة المتبعة في محطة الراديو، وعلى طبيعة الجمھور أيضا
  :ثلاثة أصناف إلى هلأھميتكما يمكن ﺗقسيم الإﺷھار الإذاعي وفقا  *
بعد  أووھي الإﺷھارات التي ﺗكون قبل  (:الصنف أ) إشھار الفترات الممتازة  -1
  .البرامج الھامة مباﺷرة إذاعة
ويقع ھذا النوع من الإﺷھار بين الساعة  (:الصنف ب) إشھارات الفترات من  -2
  .التاسعة مساءا ومنتصف الليل
  .يكون بين الساعة الرابعة والثامنة مساءاو(: الصنف جـ) إشھارات الفترات من  -3
وھي الإﺷھارات التي ﺗذاع في قلب برنامج مفضل وھام،  :إشھارات وقت الذروة -4
الرعاية ويرﺗبط ھذا النوع عادة بـ... مسابقة ثقافية ناجحة أوكمباراة رياضية حاسمة 
  .gnirosnopSالإشھارية 
  :تصاليةإالإشھار المسموع عملية  -:ثالثا 
معلومة،  أوﺗصال ھو وضع ﺗحت ﺗصرف مجموعة من الأﺷخاص فكرة لااإن 
ﺗصال ناجح في وصول الرسالة الإﺷھارية عبر الإذاعة بوضوح، وﺗحقيق اوليكون ھناك 
  :خد العملية الاﺗصالية الإﺷھارية في الإذاعة الشكل التاليأالتأثير المرغوب فيه، ﺗ
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  .ھو المعلن :فالمصدر -
فالوكالة الإﺷھارية : في ﺗصميم الرسالة الوكالة الإشھاريةن المعلن وينوب ع -
ھي الھيئة التي ﺗتولى نيابة عن المعلن ولحسابه أمر الإﺷھار، من ﺗخطيط وﺗصميم وﺗنفيذ 
  .الحملة الإﺷھارية، ويقوم البعض الآخر من المعلنين بمباﺷرة ھذا النشاط بأنفسھم
عة، وھي مضمون ومحتوى الرسالة التي ﺗعبر الرسالة الإﺷھارية المسمو :الرسالة -
  .الخدمة المعلن عنھا أوعن السلعة 
  .ھي الإذاعة بشتى أﺷكالھا، حسب ما يختاره المعلن :الوسيلة -
  (.مرﺗقب أومستھلك حالي ) ھو المستمع  (:المستقبل)المعلن إليه -
المستمع  إلىھي العوامل التي ﺗعوق وصول الرسالة : عوامل الشوشرة -
فالتغطية درجة أولى أوضح من التغطية درجة  ،ونذكر منھا عوامل التغطية ،ضوحبو
  .ومن التغطية التلقائية ،ثانية
ھو رد الفعل الصريح المتمثل في الإقدام على السلعة  KCAB-DEEF:رد الفعل -
  .الخدمة المعلن عنھا أو
  :الدعائم الصوتية للإشھارات المسموعة: رابعا
 -مسموعة –رسالة إشھارية 
 KCAB DEEFرد فعل 
 وكالة إشھارية






 -إذاعة -وسيلة إشھارية




ساسا على ﺗشكيل خامة الصوت، ﺗماما كما يقوم التصوير يقوم الفن الإذاعي أ
على ﺗشكيل الخطوط والمساحات والألوان، وكما يقوم فن السينما على ﺗشكيل اللقطات 
المصورة، والصوت ھو المادة الخام التي يقوم الفن الإذاعي بتشكيلھا إعلاما وﺗفسيرا، 
  .وإعلانا... ﺗرفيھا وﺗثقيفا
   (1):لى ثلاث دعائم صوﺗية رئيسيةويقوم الإﺷھار الإذاعي ع
التي يكتبھا المؤلف للأذن، حتى يقال : النصوص أوالحوار  أوالكلمات : أولا
  أحيانا أن مؤلف الإﺷھار الإذاعي، مؤلف يكتب بأذنه
  .مصطنعة أووھي إما طبيعية : المؤثرات الصوﺗية: ثانيا
  .ﺗعبيرية أوإما ﺗصويرية : الموسيقى: ثالثا
  :النصوص أوالحوار  أوالكلمات : أولا
يمتاز الإﺷھار الإذاعي بالبساطة وسلاسة التعبير وقصر العبارات وسھولة 
ن قاعدة والبعد كل البعد عن الألفاظ الغريبة لأ ،ستخدام الكلمات المعروفةإالتراكيب، و
المستمعين عريضة وضخمة، ولابد أن ﺗكون الكلمة في الإﺷھار المسموع غير مبھمة، 
عموما، كما  الإﺷھاريحسنات الأدبية والحيل البديعية ﺗصبح ثقيلة في النص كذلك فان الم
أن اللھجة الخطابية بعيدة كل البعد من الحوار الإذاعي، فإلقاء الإﺷھار عموما جوھرة 
صديقه  إلى، ويمتاز بالسھولة و البساطة واليسر ﺗماما كما يتحدث صديق (ﺗلقائي) إفضاء 
وار يمثل في فن الإﺷھار الإذاعي صلب التعبير الفني، فمن ن الحأصديقته، و إلىحتى  أو
خلال الحوار يستطيع الكاﺗب الإذاعي أن يصور الشخصيات وان يوحي بالزمان والمكان 
ستيعاب المستمع للفكرة التي يتضمنھا النص إوانللإعلان الإذاعي على مدى سھولة، و
  :د من ﺗوافرھا وھماالمقروء من قبل المذيع، وللقراءة المعبرة ﺷرطين لا ب
  .التركيز الدقيق جدا على الفكرة الرئيسية للإﺷھار الإذاعي -
لا بد للمذيع من فھم كامل لكل الكلمات التي يتألف منھا نص الرسالة الإﺷھارية  -
ن كل كلمة ﺗكمل الأخرى وكلھا مجتمعة ﺗكمل المعاني المطلوبة، والتي المسموعة، لأ
التعبير الصادق عن الفكرة التي أرادھا كاﺗب النص ﺗحقيق  إلىيؤدي فھم المستمع لھا 
  .المسموع ومن ثمة الحث والتحسيس والتأثير الذي يخدم المعلن
إن المؤثرات الصوﺗية والتعبيرية ﺗصور ملامح :المؤثرات الصوتية: ثانيا
الشخصية والمكان والزمان، والإيماءات كما ﺗصور العلاقة الإيقاعية الموزونة بين سائر 
  : (1)الإﺷھار، والمؤثرات الصوﺗية نوعان  مسامع
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والأصوات ... كخرير المياه، وزئير الأسد، وصياح الديك: المؤثرات الصوﺗية الحية -
رﺗطام ﺷيء على إ أوﺷتعال سيجارة، إ أونسكاب المياه، إالطبيعية المألوفة، مثل 
 .الأرض ودقات الساعة
مصادرھا، فالمعروف أن  وھي التي ﺗنتج عن غير: المؤثرات الصوﺗية المصطنعة -
الميكروفون حساس جدا لسائر الأصوات التي يمكن ﺗأليفھا وﺗضخيمھا من مصادر 
في ... ستخدام الرمال والزجاج والحجارةإصطناعية غير طبيعية، فمن الممكن إ
ھزھا أصواﺗا معينة، وھذه ھي الحيل الإذاعية،  أوحتكاكھا إالعناصر التي ينتج عن 
الناعمة مثلا أمام الميكروفون يعطي مؤﺷرا صوﺗيا يعبر عن  فتحريك بعض الأوراق
 ... ندلاع النيرانإ
ن للمؤثرات الصوﺗية على نوعيھا، قيمة إيحائية للتعبير عن المكان والزمان، إلھذا ف
عموما أمام الميكروفون، وخلق الجو النفسي ،  ةولتوفير الخلفية اللازمة للتمثيلية الإذاعي
صوت القطار ممزوجا بأصوات الباعة للإيحاء بجو محطة السكة ستماع لحيث يكفي الإ
الحديدية، وصوت فتح زجاجة وخروج الغاز منھا، يوحي بجو الإنتعاش، كما ھو الحال في 
وللتعبير عن الزمان مؤثرات ﺷتى، كدقات الساعة وصياح . إﺷھار المشروبات الغازية
حقق المثيرات الصوﺗية، إضفاء وﺗ...الديك عن الفجر، وصوت الخفير الليلي عن الليل
جتماعية والنفسية، فنداء الباعة المختلط بأصوات الناس يوفر خلفية معبرة عن الخلفية الإ
  .السوق
ادوار المؤثرات الصوﺗية التي ذكرناھا أنفا يمكن إبراز ادوار أخرى ﺗتمثل  إلىإضافة 
  (2):في
ديء، وذلك لإحداث يستخدم ھذا المصطلح بدل مصطلح الإنتقال الھا: التبھت -
  .أخرى، في نفس الرسالة الإﺷھارية إلىفكرة  أونتقال مفاجئ من نغم إ
  .وھو خلط عدة أصوات وبثھا على الھواء في آن واحد: الدمج -
  .وھو الإيقاف المفاجئ لصوت معين وﺗقديم آخر بدله: القطع -
ويستخدم ھذا الأسلوب عندما يكون حوار بين : ظھور الصوت وﺗلاﺷيه -
الھدوء الذي يرافق  أونفعال بعدئذ ﺗأﺗي الموسيقى لتحدد الإ( الإﺷھار الحواري) خصين ﺷ
  .ذلك الحوار
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  :الموسيقى - ثالثا
وﺗعتبر الموسيقى قطب الفن الإﺷھاري بوجه علم وفن الإﺷھار الإذاعي بوجه خاص، 
  :في النقاط التالية ىويكمن دور الموسيق
  .ار، وھي بذلك ﺗوحي بالجو العام للإﺷھارافتتاحية الإﺷھ أوالدخول الإﺷھاري  -
  (.نتباهجذب الإ) ﺗھيئة نفسية المتلقي لتقبل الجو العام للإﺷھار  -
  .التعبير عن المحسوسات بدلا عن المؤثرات الصوﺗية -
  .التعبير عن مضمون موضوع الإﺷھار -
  .بحسب دورھا في الرسالة ،مضطرب أوﺗعزيز الحوار بجو ھاديء  -
خلق ﺗركيز عالي  أونتقال الھادئ موسيقية ويستخدم ھذا الأسلوب للإالفاصلة ال -
للمستمع في لحظة التشويق الإﺷھارية  وظھور الموسيقى وﺗلاﺷيھا، ينبغي أن يحدث 
نسيابية مقنعة ﺗتداخل مع الحوار بأسلوب ﺗتكامل فيه عناصر الحوار والموسيقى، للتعبير إ
الحوار وﺗتزامن مع المؤثرات الصوﺗية مثل عن فكرة الإﺷھار، وﺗتلازم كلمات الأ
لكن ذلك يتطلب براعة ومھارة فائقتين لأن الصخب في  ،متزاج معبرإوالموسيقى في 
ھا ما لم ﺗستخدم ھذه الأساليب الفنية بدراية وحنكة، يعلالأصوات يضايق الأذن ويثقل 
 ينبغي ان  حوار الشخصية ھو الأساس الذي لا أووالقاعدة الأساسية أن الصوت الإنساني 
  .ه المؤثرات الصوﺗية الأخرى في الإﺷھار الإذاعييعلﺗطغى 
 :إعداد الرسالة الإشھارية المسموعة: خامسا
  :المبادئ العامة لكتابة الرسالة الإشھارية المسموعة  -1-6
بحيث ﺗتغير  ،إن أي نص يتخذ معنى مختلف إذا لم يتم التأكيد على بعض كلماﺗه
ي كتاباﺗه ﺷروط مسبقة ﺗلم بشكله ومضمونه، وثمة عدة مبادئ يجب قيمتھا، وإذا لم ﺗتبع ف
  (1):التجارية في الإذاعة، وﺗتلخص ھذه المبادئ في الإعلاناتأن ﺗتبع عند كتابة 
أن يحاول الكاﺗب أن يجمع الحقائق عن السلعة وعن السوق وعن  :المبدأ الأول -
  .المستھلك
وإذا لم ﺗتوفر  ،تي يقدمھا المنتج عن السلعةأن يتبع الكاﺗب المعلومات ال:المبدأ الثاني  -
 .ه أن يحاول جمعھا بمعرفتهيعلف
                                                 
(1)
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نتباه إأن يحدد الكاﺗب عدد الأفكار بقدر المستطاع حتى لا يتشتت  :المبدأ الثالث -
فكرﺗين اقل  أوجانب الفكرة الرئيسية فكرة  إلىويمكن أن يذكر  ،المستمع ويحار بينھا
أھم  ىل جھده في جعل المستمع لا ينسذلكاﺗب أن يبوعلى أي حال فيجب على ا ،أھمية
 .الخدمة أوخصائص ومميزات السلعة 
نقطتين ﺗحث  أوالفكرة الرئيسية بنقطة  أوأن يدعم الكاﺗب النقطة  :المبدأ الرابع -
 .مشتري إلىالمستمع على الشراء، إنھا الجملة التي ﺗغري وبدونھا لا يتحول 
علامتھا التجارية في البداية ما  أوسم السلعة إوضع أن يبادر الكاﺗب ب :المبدأ الخامس -
الجزء الأول من  إلىأمكن، فقد لوحظ أن عدد كبيرا من المستمعين يصغون فقط 
باقي  إلىستماع ستعدادا للإإالرسالة الإﺷھارية، وھذا يجعل من المستمعين أكثر 
 .الرسالة
نه يكتب لأ ،ھا الصوﺗيةأن ينتقي الكاﺗب الكلمات والجمل حسب قيمت :المبدأ السادس -
 .للأذن لا للعين
واضعا نفسه مكان المذيع فالقراءة  ،أن يقرأ محرر النص بصوت مرﺗفع :المبدأ السابع -
العالية ﺗساعد على اختيار الكلمات والجمل حسب قيمتھا الصوﺗية، كما ﺗساعد على 
 .إﺷھارية ةرسال إذاعةمعرفة الوقت الذي ﺗستغرقه 
ب الكاﺗب لمستمع واحد، فعلى الرغم من وجود آلاف المستمعين أن يكت :المبدأ الثامن -
كما يجب أن  ،يجب أن يكتب ليبيع لفرد واحد ﺷھارفان كل إ ،لإﺷھارالذين يصغون ل
 .يعرف ما يستطيع لن يعرفه على الأفراد المستھلكين للسلعة المعلن عنھا
الاة فيه فالنص الذي دون المغ ﺷھاريأن يبحث عن الإيقاع في النص الإ :المبدأ التاسع -
 .يمتاز بالإيقاع يتذكره المستمع بسھولة
ستخدام جمل موضحة إواضحا، ب ﺷھاريالبيان الإ أوأن يجعل النص  :المبدأ العاشر -
 .بدلا من ﺗكرار الفكرة
 .المستمعين إلىسيقدم  ﺷھاراأن ھناك إ إلىأن لاينبه الكاﺗب  :المبدأ الحادي عشر -
م الكاﺗب التكرار، فتكرار الجمل يستطيع ﺗدريجيا أن أن يستخد :المبدأ الثاني عشر -
 .يغرس السلعة في أذھان المستمعين
ن يستعمل الأسلوب الذي أأن يستخدم الكاﺗب صيغة المخاطب و :المبدأ الثالث عشر -
وأن المعلن لا يريد إلا ﺷھارالإھتمام المستمع، بحيث يشعر بأنه ھو المقصود بھذا إيثير 
 .مصلحته
 إلىأن يستخدم الكاﺗب الجمل المجزأة والمقطعة إن كانت ﺗؤدي  :ع عشرالمبدأ الراب -
 .حترام قواعد البلاغةإالفكرة الكاملة، فليس من الضروري 




ستخدام الأساليب إأن يتجنب الكاﺗب الأساليب الجامدة، ذلك أن  :المبدأ الخامس عشر -
التأثير البيعي  إلىنتيجة عكسية، لأنھا ﺗفتقر  إلىالتحذيرية بطريقة جامدة يؤدي 
 .المنشود
أن يكون الكاﺗب محددا، ذلك أن المستمعين يزداد اھتمامھم  :المبدأ السادس عشر -
بالأفكار المحدودة التي ﺗشرح مزايا معينة للسلعة، يمكن أن ﺗؤديھا في وقت محدود، 
 .ﺷھاريةالة الإسدون استخدام العموميات في عرض الر
 ﺷھاريةطبيعيا، فلا يفرض على الرسالة الإأن يكون الكاﺗب  :المبدأ السابع عشر -
ه أن يعلحد العبارات فأالجمل المصطنعة، وإذا لم يحس بوقع  أوبعض العبارات 
 .يستبعدھا
الباقة والذوق في عرض  إلىن يلجأ أن يحترم ﺷعور المستمع، وأ :المبدأ الثامن عشر -
 .فينبغي أن يتفادى أساليب الھجومﺷھارية الأفكار الإ
مع البرنامج المصاحب له، من حيث الطابع ﺷھارالإأن يتماﺷى  :اسع عشرالمبدأ الت -
 .والطريقة والإيقاع 
الحوارية مثلا ﺷھارات ، فالإﺷھارﺗضفي الصفة الواقعية على الإ أن :المبدأ العشرون -
 أويجب كتابتھا كما لو كانت مناقشة حقيقية، ذلك أن الحوار الذي يبدو فيه التكلف 
 .المستمع وز ثقةحالتصنع لا ي
، فلكل ﺷھارأن ﺗراعي أيضا الطريقة التي يلقي بھا المذيع الإ :المبدأ الواحد والعشرون -
بالطريقة التي ﺷھارالإمقدم طريقة مختلفة في الإلقاء، ويجب أن يتم كتابة  أومذيع 
 .ﺗجعل المذيع يقرؤه بشكل طبيعي وصادق
أن يضمن نصه طرقا وأفكارا  أن يحاول الكاﺗب بقدر الإمكان :المبدأ الثاني والعشرون -
جديدة مبتكرة، وغير عادية، فھناك مداخل متعددة للحديث عن السلعة المراد 
ولكن يجب أن يتجنب دائما الخروج عن المألوف في كل ھذه ... عنھاﺷھارالإ
 .المحاولات
ن يعيد أأن يعيد الكاﺗب النظر فيما كتبه في أول مرة، و :المبدأ الثالث والعشرون -
ة الأولى غلب الأحوال أن بعض ما كتبه في المرأنه يكتشف في إمن جديد، فصياغته 
نه كتب الأفكار التي أه أن يراجع ما كتبه حتى يتأكد من يعلن ليس له الوقع المناسب، إ
 .يريد أن يقولھا




  :خطوات تطبيق تقنيات الإقناع في الإشھار المسموع 2-6
ولقد طور العديد من الخبراء  ،لأولى ھو الإقناعإن ھدف الإﺷھارات التجارية بالدرجة ا     
حيث يمكن أن ﺗستخدم الإﺷھارات في الإذاعة خمسة خطوات  ،في فن البلاغة أنظمة الإقناع
  (1):أساسية وعملية للإقناع
  :كسب إنتباه المتلقي: الخطوة الأولى
ة البلاغية والأسئل ،يمكن أن يتم ذلك بعدة وسائل مثل الضحك والتصريحات المثيرة      
والصراع  ،والوصف الدقيق والموقف غير المطروح سابقا ،أجوبة إلىالتي لا ﺗحتاج 
 إلىن المستمع للإذاعة يميل أفعلى الكاﺗب أن يتذكر ب ،المليء بالتشويق والمؤثرات الصوﺗية
ستخدام جھاز الھاﺗف إ وأالشرب  أوالحمام  إلىجل الذھاب أستغلال فترة الإﺷھارات من إ
فانه يكون  ،إذ إن لم يكتسب الكاﺗب إنتباه المستمع في الثواني القليلة الأولى،ل الطعاموﺗناوأ
 - المبث خلاله الإﺷھار - كذلك إن لم  يكتسب البرنامج الإذاعي  ،بذلك قد خسر ذلك المستمع
وبالتالي  ،انتباه المستمعين في اللحظات الأولى؛ فإنھم قد يقومون بأنشطة أخرى مثل الحديث
  .قد يغيرون موجات البث أو ،حتى وھم أمام الراديو ،ن البرنامجيفقدو
   الإقناع: الخطوة الثانية
مليئة  )amardinim(يمكن لعنصر الإقناع أن يأﺗي من ﺗقديم ﺗمثيلية صغيرة 
كما أن ... معرفة النتيجة إلىوبالتالي ﺗشوقھم  ،متابعة قمته إلىبالصراع الذي يدفع المتلقين 
 ،الشھادات ،مكن بواسطتھا جعل المتلقي يتمتع بما يقدم له منھا؛ كالنوادرھناك عدة وسائل ي
  ...الإحصائيات
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  :إعطاء الانطباع بوجود مشكلة: الخطوة الثالثة
حيث أن ﺗقدم المشكلة على  ،الخدمة المعلن عنھا أووالمشكلة ھنا متعلقة بالمنتوج 
   .الإيحاء الغير مباشرعن طريق  أوﺷكل مباﺷر 
  :الإيحاء: رابعةالخطوة ال
الإيحاء بأن ھذه المشكلة لا يمكن أن ﺗحل إلا عن طريق ما يقدمه البرنامج من منتوج 
  .ﺷھاريجب أن يأﺗي ھذا الحل في نھاية الإ، خدمة  أو
  :شھارالخطاب المباشر في نھاية الإ: الخطوة الخامسة
تلقي جل حث المأأخلاقي من  وأومنطقي أبأسلوب عاطفي  ﺷھارالإيجب أن ينھى 
  . ﺷھارأقرب مكان نابع من طبيعة الإ إلىعن طريق الذھاب  ،الخدمة المعلنة أوعلى المنتج 
  :المذيع الإشھاري الجيد 3-6
فضلا عن ضرورة وحتمية التحكم في قوة الكلمات والمؤثرات الصوﺗية وﺗوزيع          
المؤدي  أوالمذيع يبقى  ،في الرسائل الإﺷھارية المذاعة ،وﺗنسيق ومزج وإدماج الموسيقى
الناجح؛ ھو  ﺷھاريالمذيع الإ" إذ أن  ،الإﺷھاري في الإذاعة له مكانته في نجاح الرسالة
 ،بسرعة أهوأي جزء يجب أن يقر،الذي يعرف أي جزء من النص الذي يجب أن يقرأه ببطء
في حين أخرى بسرعة مئة  ،فبعض الرسائل الإﺷھارية ﺗقرأ بسرعة مئة كلمة في الدقيقة
وھذا حسب الإﺷھار نفسه وعلى أي حال فصوت المذيع عامل مھم له وزنه  ،نون كلمةوثما
ذلك أن الھدف الأخير من الإﺷھار الإذاعي؛ ھو أن يفھمه المستمع  ،في نجاح الإﺷھار
  .ويقتنع به
أ أن المستمعين .م.وقد ﺗبين من دراسة قامت بھا بعض محطات الإذاعة في الو         
في  ،ھذا ما يميز الإذاعة عن التلفزيون. (1)"على صوت النساء  يفضلون صوت الرجال
وذلك في  ،الجمھور عبر الھواء إلىإمكانية قراءة الرسالة الإﺷھارية مباﺷرة من المذيع 
إلا أن ھذا لا يعني أن كل الرسائل الإﺷھارية المسموعة  ،حالة النصوص المعدة مسبقا
خاصة في حالة النقل الكلي  ،ستغناء عنهلإيث يمكن اح ،نفراد المذيع ببثھا اوقراءﺗھاإﺗتطلب 
حيث  ،للرسائل الإﺷھارية المتلفزة لبثھا عبر الإذاعة  ويبدو ھذا جليا في البلدان النامية
يعجز بعض المعلنين عن ﺗوفير ميزانية كافية لتغطية حملته الإﺷھارية عبر أكثر من 
 ،وﺗمريرھا عبر الإذاعة ،جته للتلفزيونالاستعانة بنسخة من إﺷھار ﺗم برم إلىفيلجأ ،وسيلة
  .   قتصاد في ﺗكلفة الحملة الإﺷھاريةدافعه في ذلك الإ
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 سلوك المستھلك : المبحث الثاني
 مفھوم المستھلك :ول المطلب الأ
الواجب مراعاﺗھا في أي خطة ﺗسويقية  الأساسيةحد العناصر أيعتبر المستھلك 
لا إن يتحقق أبات المستھلكين ، وھذا الھدف الذي لايمكن حاجات ورغ إﺷباع إلىﺗھدف 
 أوكبر قدر من المعلومات والبيانات عن ھؤلاء المستھلكين سواء كانوا حاليين أبعد جمع 
نطلاقا من دراسة إمرﺗقبين لھذا ﺗركز معظم الدراسات على دراسة المستھلك وسلوكه 
التعاريف التي  أھمتعراض سإدوافعه وحاجياﺗه التي ﺗشكل محور سلوكه وسنحاول 
  . للمستھلك أعطيت
ستعماله من يقوم بشراء السلع والخدمات لإ" نهأيعرف المستھلك على :الأولالتعريف 
  .1"خرآلتقديمھا كھدية لشخص  أوالذين يعيلھم  الأفراد أو أسرﺗه أفرادستعمال إ أوالشخصي 
شراء السلع والخدمات وم بقن المستھلك ھو الذي يأمن خلال ھذا التعريف يتضح لنا 
السلع والخدمات  إعداد إلىلھذا يعمل التسويق بداية على دراسة حاجته ورغباﺗه ، وينتھي 
 هوميولا ﺗبجميع خصائص المستھلك  الإلمام، لذلك ينبغي  المستھلكالمناسبة والتي يتوقعھا 
  .ھتماماﺗه إ، ورغباﺗه وكذا 
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يشتري  أوشخص الذي يقتني البضاعة ال" نه أيعرف المستھلك على  :التعريف الثاني 
  .1"عائلته  فرادلأ أوالنفسية  أوحاجاﺗه المادية  إﺷباعبھدف 
ع نوعين اﺷبإجل أن المستھلك ھو من يقوم بفعل الشراء من أ إلىيشير ھذا التعريف   
والثانية ھي الحاجات النفسية .لى ھي الحاجات المادية من المأكل والملبس ومن الحاجات الأ
  .له ولعائلته .......ستقرار لإنتماء ، الإ، اكالحب 
عتباري الذي يقوم الإ أوالشخص العادي " نه أيعرف المستھلك على  :التعريف الثالث 
لغيره بطريقة رﺷيدة في  أوالشخصي : ستھلاكه والخدمات من السوق لا عبشراء السل
  .2"ستھلاك الشراء والا
الشراء الرﺷيدة لإﺷباع حاجاﺗه ومتطلباﺗه والتي  ليةمن المستھلك ھو من يقوم بعأويعني ھذا 
لسلع والخدمات من السوق عن طريق عمليات مختلفة ويكون اﺗشبع من خلال حصوله على 
وعوامل عاطفية ( ﺗحقيق المنفعة ) قتصادية إسلوك المستھلك رﺷيد حين ﺗتداخل به عوامل 
تي ﺗلبي الحاجات والدخل داخلية خارجية بمعنى حين يتم ﺗحقي التوازن بين المنافع ال
  .المحدد
قتناء إالتي ﺗقوم ب –طبيعية  أومعنوية  - الجھة"  بأنه أيضا المستھلكيعرف  :التعريف الرابع 
  .3"خدمات  أوبضائع  أومنتجات  أوالمؤسسة من سلع  أنتجتهما 
وم بالشراء ، بغض النظر عن الھدف من قن المستھلك ھو من يإمن خلال ھذا التعريف ف
حد العاملين بشركة ي ، بي ، ام ، استن أالشراء وفي ھذا السياق جاء في بطاقة  عملية
  :مايلي  m b i nitsua
  .4أھم ﺷخص في أي ميدان عمل : المستھلك ھو 
  .نا يعله وھو لا يعتمد يعلنحن نعتمد  -
 .نه يمثل  ھدف أعمالنا أنه لايعطل أعمالنا ، أ -
 .فيده عندما نقوم بخدمته نحن نستفيد منه عندما يأﺗي إلينا نحن لان -
 .ھو جزء من عملنا ، فھو ليس غريبا  -
 .نه إنسان له مشاعر وأحاسيس وعواطف مثلنا أ -
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ي عمل ، وبدون المستھلك سنغلق أبوابنا ونخرج من ميدان ھو ﺷريان الحياة بالنسبة لأ -
  ."لاننسى أبدا ھذا " العمل 
: رائي التالي للمستھلك ستخلاص التعريف الإجإمن خلال التعاريف السابقة يمكن 
بھدف إﺷباع حاجاﺗه  أسواقالمستھلك ھو الشخص الذي يقوم بشراء السلع والخدمات من 
الأكل ، اللباس ، وقد ﺗكون نفسية : ستھلاك العائلي وھذه الحاجات قد ﺗكون مادية مثل الإ أو
  .الأمن ،الاستقرار : مثل 
  : ستھلاك مفھوم الا-
قتصادية ومطلبا مباﺷرا وحقا العملية الا أركانمن  ياأساسستھلاك ركنا يعتبر الا  
على كافة المستويات الحضارية المتفاوﺗة وضمن كل التشكيلات  للإنسانمشروعا 
 أھمستعراض إقتصادية وسنحاول فيما يلي جتماعية المتباينة وفي جميع النظم الاالا
  .ستھلاك للا تعطيأالتعاريف التي 
  .ھلك المال باعه أك المال أنفقه وأنفذه وستھلايقال : ستھلاك لغة الا  - أ
  .ستھلك المال ، أنفقه وأنفذه وأھلكه ، باعه أ –جاء في ﺗرﺗيب القاموس المحيط  أو -
أھلكه  أوستھلك في كذا بمعنى جھد نفسه فيه والمال ونحوه أنفقه اوفي المعجم الوسيط ،  -
 .1متاع  أوستھلك ما عنده من طعام اويقال 
ستھلاك ن علماء اللغة ، الحقو صيغة الإألتعاريف السابقة يتضح لنا من خلال ا
الذي معناه النفاذ والإنفاق وبذل الجھد والبيع وھو بذلك " ھلك "بالفعل الثلاثي 
  .ستعمار والتبذير والتحطيم الإ إلىمرﺗبط بالمعني السلبي فيشير 
إيراد أھمھا  ستھلاك والتي سنحاولﺗتعدد التعاريف الخاصة بالإ: صطلاحا إستھلاك الإ -  ب
  : 
والخدمات التي  المنتجات مجموعةھو "  ﺗعريف الديوان الوطني للإحصاء :الأولالتعريف 
ستھلاكھا منھا ماھو موضوعي إ،وھناك عوامل ﺗؤثرعلى مداخليھاانطلاقا من  الأسرﺗقتنيھا 
  .2ستھلاكمرﺗبط خاصة بالدخل ، ومنھا ماھو ذاﺗي نفسي ويسمى الرغبة في الإ
وخاصة  الأسريستھلاك كز في ﺗعريفه على الإي للإحصاءالوطني ن الديوان إ
  .ستعداد له والقدرة على الشراءستھلاك والإالعوامل المؤثرة فيه كالحاجة للإ
نتاج منتجات إستعمال المنتجات دون إ" nodeleG te émér B.j :التعريف الثاني 
ستعمال إھو  أو. فقط  عانقجل الإأستعمال المنتجات من إخر أقتصادية أخرى ، وبمعنى إ
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فعل الشراء الذي ھو  إلىالمجموعة ، ويشير غالبا  أوللمداخل ومن خلاله ﺗنعكس ثقافة الرد 
  1"الريفية  أوإنفاذ المداخل سواء كان المستھلك في المناطق الحضرية  ءقبل كل ﺷي
قابل نفاق دون الإنتاج في الموالإ عناقستھلاك ھو الإن الإأ إلىيشير ھذا التعريف   
 أوستعمال ﺗظھر ثقافة الفرد نه من خلال ھذا الإأستعمال للمداخل وإنه أ إلىويشير أيضا 
   .ريفية أومنطقة حضرية  إلىالمجموعة سواء كان ھذا الفرد ينتمي 
ستخدام المباﺷر الإ" نه أقتصاديين على ستھلاك عند بعض الإيعرف الإ :التعريف الثالث 
ستھلاك ن الإأويعني ھذا التعريف 2"نسان وحاجاﺗه ات الإللسلع والخدمات التي ﺗشبع رغب
  .ﺷباع حاجاﺗه ورغباﺗه إتنيات الفرد من سلع وخدمات بھدف قھو مجموع م
النشاط الذي يزاوله الإنسان لإﺷباع حاجاﺗه وذلك " نه أستھلاك بلإيعرف ا :التعريف الرابع 
لاك إنتاجي ﺗسخر فيه قوى ستھإالأولى ، : من خلال عمليات إﺗلاف المنتجات بطريقتين 
مواد طاقوية ،  إلىالإنتاج في عملية إنتاج وخلق ثروة جديدة كان يعمل عمال النفط لتحويله 
النفط والقطن " يستھلك " حبوب حيث يتلف  إلىالبذور  أوقماش  إلىﺗحويل القطن  أو
 أفراد لميستعن أ همفادوستھلاك خاص إ، والثانية ،  أخرىخيرات مادية  لإنتاجوالبذور 
نوع من  إلىحاجاﺗھم وسد رغباﺗھم بصورة مباﺷرة ،  لإﺷباعوالخدمات  عالمجتمع السل
  3."يد دمن ج الإنتاج إعادةالذي لايساھم في  الإنتاجيستھلاك غير الإ
ستھلاك ھو نشاط يقوم به الفرد لإﺷباع حاجاﺗه ن الإأمن خلال ھذا التعريف يتضح 
ستعمال الفرد لمواد معينة إطريقتين ﺗقوم الأولى على ورغباﺗه من خلال إﺗلاف المنتجات ب
ستعمال الفرد للسلع والخدمات مباﺷرة إما الثانية فتقوم على أجل إنتاج مواد أخرى أمن 
ستخلاص التعريف إدون إعادة إنتاج مواد أخرى من خلال التعاريف السابقة يمكن 
  : ستھلاك الإجرائي للإ
ستخدام السلع والخدمات إقتصادي وھو ط الإستھلاك ھو جزء أساسي من النشاالإ
غير مادية  أوﺷباع رغبات وحاجات بشرية سواء كانت مادية إ أوقتصادية بھدف ﺗلبية الإ
قتناء إستھلاك مباﺷر ويعني به الإ: ستھلاك وذلك عن طريق الدخل وھناك نوعين من الإ
ستغناء تي لايمكن الإالسلع والخدمات يشكل مباﺷر لإﺷباع الحاجات الأساسية للإفراد ال
ستخدام بعض إستھلاك غير مباﺷر ويعني به إو.....الماء ، الخبر ، الملابس ،: عنھا مثل 
نما ھذه المواد ﺗستعمل لإنتاج مواد أخرى إالمواد ليس بھدف إﺷباع الحاجات مباﺷرة و
  .ستفادة منھا مثل إنتاج الحديديمكن الإ
  : مفھوم السلوك -
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ذا كان ھذا إين والكتاب حول ما ث وخلافا عميقا بين الباحيثير مفھوم السلوك جدلا  
نه يشمل أيضا الأنشطة الجسمية والأنشطة الذھنية أم أالسلوك ھو نشاط خارجي للإنسان 
حركة بمعنى  أواھرا على ﺷكل قول ضذا كان السلوك إوالعقلية للإنسان وأيضا حول ما
  .ﺗفكير أوﺗجاه إ أونه مستتر يتمثل في عاطفة أوأعلى ﺷكل ﺗصرف ملموس 
رد فعل للفرد ولا  أوھو استجابة " ﺗعريف الموسوعة الإعلامية  ھوو :التعريف الأول 
ستجابة والحركات الجسمية،بل يشتمل على العبارات اللفظية والخيرات لإيتضمن فقط ا
  .1"الذاﺗية 
ن مي موقف لأعرضه ﺗيصدر عن الفرد نتيجة  ن السلوك يتمثل في كل ماأويعني ھذا 
 يﺗي فأصورة ظاھرة يمعنى ﺗصرف ملموس وقد ي يﺗي فأالمواقف ورد الفعل ھذا قد ي
  ...ﺗجاه إ أوصورة مستترة بمعنى عاطفة 
أي نشاط يصدر عن الكائن :" نه أيعرف بعض الباحثين السلوك على  :التعريف الثاني 
التغيير  أوعديل الحي نتيجة لعلاقته بظروف معينة ، ويتمثل ھذا في محاولاﺗه المتكررة للت
من ھذا الظروف حتى ﺗتناسب مع مقتضيات حياﺗه وحتى يتحقق له البقاء ولجنسه 
  .2"ستمرار الإ
والخارجية التي  الداخليةحركية للمؤثرات  أوستجابة لفظية إن السلوك يتمثل كل أأي 
  .ﺗحقيق ﺗوازنه البيئي  إلىيواجھھا الفرد والتي يسعى من خلالھا 
  ﺗصرفات مادية ظاھرة أو أفعالمجموعة "نهأرف السلوك على يع:التعريف الثالث
 وھادفةمسببة ( ﺗفكير  أوميول وعواطف واﺗجاھات ) مستترة كامنة  أو( جسمية وحركية)
  .3...(لتحقيق ھدف  أوستجابة لسبب إالسلوك  ويأﺗي
ستجابة ﺗصدر عن الفرد إھو عبارة عن  الإنسانين السلوك إالتعريف ف من خلال ھذا
ستجابة ﺗأخذ ﺷكلين فھي ما ﺗأﺗي في صورة ﺗصرفات ظاھرة يق ھدف معين وھذه الإلتحق
  .وإما ﺗأﺗي في صورة ﺗصرفات مستترة 
 أوجتماعي الذي يمكن ملاحظته ، الفعل الا" نه أيعرف السلوك على  :التعريف الرابع 
 ﺗجاھات، الإالقيم ، العقائد ) جتماعيين ن الإيعلوصفة  بمعزل عن ميول الفا أوستنتاجه ، إ
  .4...( 
يمكن رصده على  للإنسانن السلوك ھو نشاط خارجي أ يشير ھذا التعريف الى  
المجتمع ﺗتدخل فيه عادات وﺗقاليد  رض الواقع وھو خاص بالفرد في حد ذاﺗه بحيث لاأ
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ن أ: لوكالتالي للس الإجرائيالتعريف  ستغلالإومن خلال التعريف السابق يمكن  ...وغيرھا 
 أوللحصول على سلعة  الأفراد يأﺗيھاوالتصرفات المباﺷرة التي  الأفعالو جميع السلوك ھ
سلوك ھادف  وھو ليس منعزلا وقائما بذاﺗه بل يرﺗبط  الإنسانيمعينة ، فالسلوك  خدمة
ﺗتبعه وھو عبارة عن حلقات متكاملة ومستمرة  وأخرىوعمليات ﺗكون قد سبقته  بإحداث
  .ومتممة لبعضھا 
  :  ستھلاكيلإسلوك امفھوم ال -4-1
ھتمام كبير من إالذي حظي ب الإنسانيالسلوك  أوجهحد أستھلاكي يعتبر السلوك الإ  
 م التسويقي الذي ينص علىورﺗباطه بالمفھإنتيجة  الأخيرة الآونةطرف الباحثين خاصة في 
والعمل  المستھدفينللمؤسسات ھي ﺗحديد حاجيات ورغبات المستھلكين  الأساسيةن المھمة أ
ﺗلك الحاجات والرغبات وفي ظل المحاولات التي  لإﺷباع أوضاعھاعد ذلك على ﺗكيف ب
الباحثون العديد من التعاريف الخاصة  أوردﺗبذل لفھم سلوك المستھلك وﺗفسير ﺗصرفاﺗه 
  :فما يلي  أھمھا إدراجبسلوك المستھلك والتي سنحاول 
التصرفات التي ﺗصدر عن  عةمجمو" نه أستھلاكي على يعرف السلوك الإ : الأولالتعريف 
قتصادية والخدمات ، وبما في ذلك عملية ستعمال السلع الإوإ، والمرﺗبطة بشراء  الأفراد
  1"ﺗخاذ القرارات التي سبق وﺗحدد ھذه التصرفات إ
ھا يعلوالتصرفات التي يقدم  بالأنشطةستھلاكي مرﺗبط ن السلوك الإأ إلىيشير ھذا التعريف 
ﺗخاذ القرارات إحاجاﺗه من السلع والخدمات بما في ذلك عملية  ﺷباعبإالمستھلك والمرﺗبطة 
  .الشراء  وأثناءقبل 
في الحصول  الأفرادوﺗصرفات  أفعال" نهأستھلاكي على يعرف السلوك الإ:التعريف الثاني
ﺗخاذ إقتصادية بما في ذلك عملية إالسلع والخدمات بطريقة ( ستعمال إ/ ستخدام إ) على 
  .2"فعالسبق وﺗقرر ﺗلك الأالقرارات التي ﺗ
 كالمستھلوالتصرفات التي يقوم بھا  الأفعالستھلاكي ھو عبارة عن ويعني ھذا السلوك الا
ﺗخاذ القرارات الشرائية وما يسبقھا من إخدمة معينة بما في ذلك عملية  أوقتنائه لسلعة إأثناء
  .مختلفة  أنشطة
الفعل المتحقق من قبل الفرد في "  نهأستھلاكي على يعرف السلوك الا:  التعريف الثالث
خدمة متضمنة عدد من العمليات الذھنية  أونتفاع من منتج الإ أوستخدام إ أوﺷراء 
  .3"ﺗحقيق ذلك الفعل  إلىجتماعية التي ﺗقود والإ
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 كستھلاكي ھو عبارة عن فعل يقوم به المستھلالا كن السلوأ إلىيشير ھذا التعريف 
 أوذلك من خلال عمليات متسلسلة ومترابطة فيما يبنھا ﺗبد لإﺷباع حاجاﺗه وﺗحقيق رغباﺗه
  .من مرحلة الشعور بالحاجة وﺗنتھي بعملية الشراء 
مجموعة من الأنشطة الذھنية " نه أيضا على أستھلاكي يعرف السلوك الا:  التعريف الرابع




وأخرى ات ذھنية  دعلى مجھو يرﺗكز ستھلاكي للفرد ن السلوك الإأويعني ھذا  
ما يناسبه من  رختياإالمعروضة إمامه و تعضلية  للتمييز والمفاضلة بين مختلف المنتجا
للسلوك  الإجرائيستخلاص التعريف إسلع وخدمات من خلال التعاريف السابقة يمكن 
  .ستھلاكي الإ
ستھلاكي ھو ذلك السلوك الذي يبرزه المستھلك ويظھره اثناء ﺷراء سلوك الان الإ
نھا ستشبع رغباﺗه وحاجاﺗه أالأفكار والخيرات التي يتوقع  أوستخدام السلع والخدمات إو
ستھلاكي يتضمن خطوات ن السلوك الاإوذلك حسب إمكانياﺗه وقدراﺗه الشرائية وبالتالي ف
دراسة عملية ﺷھارالإفعلى رجال دد عملية الشراء وبالتالي ﺗخاذ القرارات التي ﺗسبق وﺗحإ
نشطة التي ﺗسبق عمليةالشراء ستھلاكية وذلك عن طريق فحص الأﺗخاذ القرارات الاإ
  .ستھلاكي السلوك الا إلىوﺗعقبھا وكذلك معرفة العوامل الدافعة 
نه يعبر إخدمة ف أوجل ﺷراء سلعة أﺗصرفات ما من  أون قيام الفرد بفعل بأومنه يمكن القول 
  .ستھلاكي ستخدام يعبر عنه بالسلوك الإعنه سلوك الشراء وعند الإ
ن المشتري ھو أحيث  والمستھلكختلاف واضح مابين المشتري إ  ن ھنالكأمن ھذا نجد ب
لا  أويستھلك المنتوج وقد يستفيد  لا أوﺗخاذ قرار الشراء وﺗنفيذه وقد يستھلك إالذي يقوم ب
يمثل نه إف لأولادهبشراء ملابس  الأسرةذا قام رب إفعلى سبيل المثال يستفيد من الخدمة 
  .ولاد يمثلون المستھلكين صفة المشتري والأ
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  أھمية وأھداف دراسة سلو ك المستھلك :المطلب الثاني 
  :أھمية دراسة سلوك المستھلك-1
حتياجات المستھلك من سلع وخدمات وذلك من إﺗلبية  إلىت الأعمال أﺗسعى منش  
ن فعالية ھذه البرامج التسويقية أخلال ما ﺗقدمه لھم من برامج سياسات ﺗسويقية ، غير
ثير المباﺷر في ذلك والتي من أھمھا سلوك أعتبارات ذات التﺗتوقف على جملة من الإ
المستھلكين وﺗصرفاﺗھم الشرائية لذلك أصبح فھم ﺗصرفات المستھلك ومعرفة دوافعه 
  .ة ﺗسويقية ﺗنفذھا منشات الأعمال ي خطالشرائية حجر الزاوية لأ
ﺗبني  إلىاليوم ھو معرفة السبب الذي يدفع الفرد  الأعمالم منشات ن ما يھإف بمعنى أخر
خر أﺗغيير ذلك السلوك في ظرف  إلىسلوك معين في ظرف معين ، والسبب الذي يدفعه 
خلال دراسة  ﺗرغب  من أووبالتالي قدرﺗھا على ﺗغير السلوك وﺗوجيھه الوجھة التي ﺗريد 
 الأعمالھتمام من طرف منشات إالتي لم ﺗك محل  الأخيرةمعمقة لسلوك ھذا المستھلك ھذه 
وخاصة المستھلكين والطلبة والباحثين  الأفرادھتمام العديد من إستحوذت على إفقط بل 
    :ھمية دراسة سلوك المستھلك لكل طرف فيما يليأورجال التسويق ويمكن بيان 
  : وك المستھلك بالنسبة للمستھلكين أھمية دراسة سل
ﺗفيد دراسات سلوك المستھلك الفرد من خلال إمداده بكافة المعلومات التي ﺗساعده في        
ولوياﺗه بمعنى ﺗساعده في معرفة ما يشتري ؟ ولماذا ؟ أ ﺗخاذ قراراﺗه الشرائية وكذا ﺗحديدإ
  .الخدمة  أووكيف يحصل على السلعة 




  :لمستھلك بالنسبة للطلبةأھمية دراسة سلوك ا
ﺗفيد دراسات سلوك المستھلك الطلبة في فھم العلاقة بين العوامل البيئية والعوامل      
ستھلاكي كعلم الشخصية وﺗأثيرھا مجتمعة على سلوك الفرد ، كنا ﺗساعدھم فھم السلوك الإ
  عتباره جزئ من السلوك الإنساني إب
  :ال التسويقأھمية دراسة سلوك المستھلك بالنسبة لرج
ﺗفيد دراسات سلوك المستھلك رجال التسويق في معرفة المستھلكين وكذا ﺗحيدي     
خصائصھم الشرائية كما ﺗفيدھم في فھم لماذا ومتى يتم قرار الشراء من قبل المستھلك وكل 
 تستراﺗجيافھم سلوك المستھلكين وبالتالي يساعدھم في ﺗصميم الإ إلىھذا يؤدي بھم 
  ..التسويقية 
  :ھمية دراسة سلوك المستھلك بالنسبة للمؤسساتأ
ﺗساعد نتائج دراسة سلوك المستھلك المؤسسات في ﺗخطيط ما يجب إنتاجه كما ونوعا      
الحالين والمرﺗبين وذلك وفق إمكاناﺗھم وأذواقھم  نوبما يرضي ويشبع حاجات المستھلكي
يقي الأكثر ملائمة وكذلك ختيار عناصر المزيج التسوإ إلىودوافعھم ّ، كما ﺗساعدھم 
ن فھم سلوك المستھلكين يساعد المؤسسات على أكتشاف الفرص التسويقية المناسبة ، كما إ
مواكبة التغيرات التي ﺗحدث في حاجات ورغبات المستھلكين والشكل الموالي يوضح أھمية 
  .دراسة سلوك المستھلك للمؤسسات التسويقية 




   سلوك المستھلك ھمية دراسةأ( : 30)الشكل رقم       
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  .56ص
  : أھداف دراسة سلوك المستھلك  -2
  : التالي  الأھدافﺗحقيق  إلى المستھلكﺗھدف دراسة سلوك 
ستعمالات إ إيجاد أونتجات جديدة كتشاف الفرص التسويقية المناسبة للمؤسسة كتقديم مإ -1
  .الحالية  أسواقھاجديدة في 
خصائص المستھلكين وبالتالي يمكن  أساسقطاعات على  إلىالسوق " ﺗجزئة " ﺗقسيم  -2
  .حد ھذه القطاعات سوقا مستھدفة أل عللمؤسسة ج
  سلوك المستھلكأنواع وخصائص :المطلب الثالث 
  : ستھلاكي أنواع السلوك الإ 1-
 المستھلك
 دراسة سلوك المستھلك








ستھلاكي كثيرة ومتعددة وذلك حسب رؤية كل باحث وأھدافه واع السلوك الإإن أن  
  : ھم ﺗلك الأنواع أوسنلقي الضوء فيما يلي على 
  حسب شكل السلوك  1-1
  : سلوك ظاھر *
ھو مجموعة من التصرفات والأفعال الظاھرة التي مكن ملاحظتھا من الخارج   
  ...ناول الطعام بمعنى سلوك حسي ملموس مثل ﺷراء منتج معين ، ﺗ
  "مستتر " سلوك ضمني  *
  ...بمعنى سلوك غير ملموس مثل التفكير ، التأمل ، الإدراك ، التخيل   
  حسب طبيعة السلوك  2-1
  : سلوك فطري *
ﺗدريب وھو  أوﺗعلم  إلىوھي السلوك الذي يصاحب الإنسان مند ميلاده دون حاجة   
  جل الطعام أن إﺷباع حاجات فطرية مثل بكاء الطفل م إلىيھدف 
  : سلوك مكتسب  *
وھو السلوك الذي يتعلمه الفرد من خلال ﺗفاعله مع البيئة التي يعيش فيھا وخلال   
  .مراحل حياﺗه المختلفة مثل التدخين ، ممارسة الرياضة 
  
  : حسب العدد  1-1
  : السلوك الفردي *
ه اليومية له من مواقف خلال حياﺗ ضوما يتعرالذي يتعلق بالفرد وحده  كالسلووھو   
  .
  :السلوك الجماعي  *
وليس فردا واحدا بمعنى ھو سلوك  الأفرادھو السلوك الذي يخص مجموعة من   
   الأفراديمثل علاقة الفرد بغيره من 
  : حسب حداثة السلوك  4-
  . ويكون سلوك المستھلك حديثا حينما يحدث لأول مرة": الحديث " السلوك الجديد *




بتغيير  أولوك المعاد من قبل المستھلك وقد يكون دون ﺗغيير وھو الس: السلوك المكرر *
  1"لما سبقه من أفعال وﺗصرفات  طفيف
  : ستھلاكي خصائص السلوك الا 2-
دافع فھو لا  أون يكون ورائه سبب أن سلوك المستھلك لا بد أ نه نتيجة لشيء ، بمعنىأ*
  .يأﺗي من فراغ 
عدة أھداف كإﺷباع  أوعى لتحقيق ھدف ن سلوك المستھلك يسأنه سلوك ھادف بمعنى أ* 
  .ﺗلبية رغبة معينة  أوحاجة 
ويتبدل ﺗبعا للظروف والمواقف  لن سلوك المستھلك يتعادأنه سلوك قابل للتعديل بمعنى أ* 
ختلاف مقومات ن درجة التعديل ﺗختلف من ﺷخص لأخر وذلك ﺗبعا لإأالمختلفة علما ب
  .الشخصية والظروف البيئية لمحيطة 
  .عقلانية  أوسلوك ﺗحكمه دوافع مختلفة قد ﺗكون عاطفية نه أ* 
 أونه سلوك غير قائم بذاﺗه ومنعزل بل يتأثر بالأﺷخاص والأحداث التي ﺗكون قد سبقته أ* 
  .التي ﺗتبعه
  نماذج تفسير سلوك المستھلك  :المطلب الرابع
ﺗخاذ إر نظام المرجعية لعناص أوالتفاعلات والنتائج المباﺷرة "نه أيعرف النموذج على  
ن النموذج ھو عبارة عن ﺗمثيل مبسط لواقع ظاھرة ولعملية أبمعنى 2"قرار المشتري 
المتغيرات ،  أوولنظام معين من التفاعلات النشطة ويجدد ھدا التمثيل عناصر العملية ، 
وعملھا ، ويكون ھذا التمثيل  ﺗفاعلھاوطبيعة العلاقة الموجودة بين ھذه العناصر وكيفية 
  . علىقل ﺗعقيدا من الواقع الفأطبعا 
وفي محاول لتفسير سلوك المستھلك قدم عدد من العلماء في مجالات العلوم   
عرضھا في  سنحاولالتحليلية والتي  جالنماذمن  مجموعةجتماعية قتصادية والنفسية والاالا
   :مايلي 
رد دخل محدود يقوم ن للفأ، ب الكلاسيكيةقتصادية ﺗرى النظرية الا: قتصادية النماذج الا- 1
 نأالسائدة ، وبما  والأسعارالمنفعة  بإزالةوذلك  إﺷباعكبر أجل الحصول على أ من بإنفاقه
حاجاﺗه كلھا ، لذا يقوم  إﺷباعنه سوف لن يتمكن من إحتياجات الفرد كثيرة ومتعددة فإ
  : النماذج  ھذهلديه ومن بين  أھميتھابترﺗيبھا حسب 
  " retsacnal"نموذج لونكاستر * 
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وفق ھذا النموذج يقوم المستھلك بتقسيم المنتجات من خلال المنافع والخدمات التي سوف 
ھا من ھذه المنتجات ومن ثم يقوم بتقديم مستوى ھذه المنافع بمستوى الإﺷباع يعليحصل 
عتبارھا القاعدة إه ، وﺗعمد في ذلك على ھذه المنافع بيعلوالرضا الذي سوف يحصل 
ستخدامه إن يحصل من خلال أار الشراء ، فعلى سبيل ينتظر المستھلك ﺗخاذ قرلإالأساسية 
ويقم بعملية المفاضلة ....للسيارة على أنوع مختلفة من الخدمات كالسرعة ،الراحة ، الأمان 
 كوالمقارنة على مستوى المنفعة المحققة ومستوى الرضا والإﺷباع الذي يحققه المستھل
  1 .يد قرار الشراءليه في ﺗحدإوالذي يعتمده ويستند 
في ﺗفسير  أساسيتينعلى خاصيتين  النماذجﺗقوم ھذه : جتماعية النماذج السلوكية والإ-2
  : سلوك المستھلك 
والنفسية  البيولوجية تالتركيبان سلوك المستھلك يتكون نتيجة ﺗكامل وﺗفاعل إ*   
  .المحيطة به جتماعية ية والإفاقفي البيئة الث الخارجية بالضغوط ﺗأثره وكذلكللفرد 
 الأولية الإجراءاتالخاص بكل  بالتأثيرﺗستند على عد من الفرضيات التي ﺗتعلق *   
كبر عدد من أ إدخال نموذجل كل اوح الأخرى توالإجراءاوالتي ﺗؤثر على العناصر 
ن أنھا ﺗتفق في كون أغير  المستھلكعلى سلوك  ﺗأثيرھاومدى  أھمتھاالعوامل حسب 
ﺗخاذ إجل أ عن الحلول الناسبة من ويبحثراسة وﺗحليل المعلومات وم بدقفرد ي المستھلك
   :  ذج ماليالنما هھذ نقرار الشراء ومن بي
   2"ANOTAK"نموذج كاتونا  *
ن سلوك المستھلك ھو محصلة التفاعل بين البيئة ممثلة في أحيث يرة ھذا النموذج   
ن ھذا إجتماعية ، وة والإالمؤثرات التي يدركھا الفرد ، وبين خصائص المستھلك النفسي
ن عملي أصبحاب ھذا النموذج أمعوقة ، ويرى  أوالتفاعل يتم في ظروف قد ﺗكون مساعدة 
  : السلوك ﺗنطوي على ثلاثة متغيرات ھي 
 أوﺷكل الشراء  ﺗأخذستجابة والتي وھي ﺗتمثل في الإ: المتغيرات التابعة  1-1-2-4
  .متناع على الشراء الإ
فئتين  إلى ﺗنقسموھي ﺗتمثل في المؤثرات الخارجية التي : لمستقلة المتغيرات ا 2-1-2-4
يتعلق بالبيئة مثل  ومؤثرات عامة ويقصد بھا كل ما.ﺗقاصية مثل الدخل إمؤثرات 
المستھلك عن أي ﺗغير في الظروف المحيطة به كارﺗفاع الدخل  إليه المعلومات التي ﺗصل 
  .
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 للمستھلكجتماعي مكونات المجال النفسي والاوﺗتمثل في  :المتغيرات المعترضة  3-1-2-4
والمخطط الموالي يوضح مختلف ھذه ...، التوقعات ، الدوافع ، العادات  ﺗجاھاتالإمثل 
  المتغيرات 
                                                                    نمودج كتونا لتفسير سلوك المستھلك( 40)الشكل رقم 
  
  
     27حمد عادل راﺷد، مرجع سابق ص أ:  المصدر
ن المستھلك يستقبل معلومات يقوم بتحليلھا وفقا خصائصه النفسية إووفقا لنموذج كتونا ف
سلوكه كرد فعل لتلك المعلومات  أوستجابته إجتماعية وبناء على طريقة فھمه لھا ﺗتحدد والإ
  .
  1"aisociN"نموذج نيكوسيا  * 
وھو  6691سنة ( aisocin ocsergnarf)نسيسكو نيكوسيا قترح النموذج من طرف فراإ
ن سلوك المستھلك أنموذج مستوحي في بنيته من برنامج الحاسوب ، ويرى ھذا النموذج 
أربعة مجالات كما ھو موضح في الشكل إلي إجراء يمكن ﺗقسيمه  أوناﺗج عن عملية 
المؤسسة عن المنتج للمستھلك التي ﺗقدمھا  ﺷھاريةالمجال الأول بالرسالة الإأالموالي ، يبد
والذي يشكل مدخلا للمجال الثاني الذي يشمل عملية البحث عن المعلومات وﺗقييم المنتج 
وأخيرا يؤدي سلوك الشراء (المجال الثالث ) عملية الشراء  إلىليتحول  أوالذي قد يتحول 
  : ملية بوﺗسمح ھذه الع( المجال الرابع ) ستھلاكه فيما بعد إﺗخزين المنتج و إلى
  
  .المؤسسة  ﺗجربة ءثراإ -1
 .ﺗفسير خواص المستھلك واستعداده نحو المنتج والمؤسسة  -2
 .المستھلك نحو منتجاﺗھا  أفعالزيادة معرفة المؤسسة لردود  -3
  نموذج نيكوسا لتفسير سلوك المستھلك ( 5)الشكل رقم 
                              
   1المجال                           
  من مصدر الرسالة                      
                                                 
1





 1 مجال جزئي
 
 البحث والتقييم
خصائص ) المتغيرات المعترضة 
 المتغيرات التابعة المتغيرات جتماعيةالمتسھلك النفسية والإ




      رسالة ﺗعرض       ﺗجاه المتسھلكإ إلى                   
  موقف       
  عملية البحث وﺗقييم            2المجال             
  ﺗخاذ أي قرارإالمنتوج قبل                       
  
        ﺗجربة 
  
                           
  (الدافع )المحفز                         
  472عنابي بن يعسى ، نفس المرجع ص: المصدر 
  
  
  "  etehs te drawaH"نموذج ھوارد وشيث  •
ه مجموعة من يعلثم أجريت  9691الوجود اول مرة سنة  إلىظھر ھذا النموذج 
، وعالج ھذا النموذج مجموعة من  7791التعديلات بعد ذلك ظھر في ﺷكله النھائي سنة 
  .ختيار ن المستھلك يتبع قياسا عقلانيا عند الإأح النقاط الھامة التي ﺗوض
ختير أمي لوصف سلوك المستھلك في مجال يعلويستعمل ھذا النموذج كنموذج ﺗ
  :العلامات ويتكون من أربعة أجزاء رئيسية 
  جتماعية الموضوعية الرمزية الإ أوالمھمة  وﺗشمل كل المنبھات(:المنبھات)المدخلات  -
ستجابات إمعرفية، أوستجابات إدراكية إوھي ﺗشمل :  (المخرجات ) ستجابات الإ -
  .ستجابات سلوكيةإاطفية وع
 .وھي المتغيرات التي يكون مصدرھا المحيط الخارجي :المتغيرات الخارجية -
ستجابة المستھلك إالعمليات والمتغيرات الداخلية التي ﺗشرح كيفية :المتغيرات الداخلية -
 .للمنبھات 
 
  ذج ھوارد وشيث مكونات نمو( 6)م شكل رق








  382المصدر ، عنابي بن عيسى ، نفس المرجع ص
  1" nagroM"نموذج مورجان  *
  : ن سلوك المستھلك ﺗحكمه ثلاثة عوامل أساسية وھي أيرى ھذا النموذج   
جتماعي للمستھلك مثل الدوافع ، الرغبات ، مكونات المجال النفسي والا*
  .الميول 
 .ه يعلالمستھلك وكذا القيود المروضة  يكون فيه ذيطبيعة الموقف ال* 
مثل الدخل والشكل  كقتصادية بمعنى الموارد المتاحة للمستھلالعوامل الإ* 
 .الموالي يوضح ھذ النموذج 
  نموذج مرجان لتفسير سلوك المستھلك ( 50)الشكل رقم 
  
  مكونات الشخصية 
  
  دراك الفرد للموقف إ
  
  خصائص الموقف 




                                                 
1
 .88ص ،ذ.س.م،احمد عادل راﺷد - 
 متغيرات خارجية
 مخرجات أواستجابات  العملية الداخلية مدخلات أومنبھات 
الدوافع والرغبات الاساسية 
 للفرد
النتائج المتوقعة والاحمالات 
التي يتوقعھا الفرد لو اتخذ 
 قرارا معينا
الحوافر المنفعة التي يحصل 
  عليھا الفرد لو اتخذ قرار معينا













  " "legne،"tallok"،" llewkcalbنموذج بلاكويل ، كولات ، انجل  *
 ىلمراحل قرار الشراء لد الأولنشر ھؤلاء الباحثون الثلاثة النموذج  8691في سنة   
ﺗنقيحه ليظھر بشكله  أعيدو،  4791المستھلك النھائي لكن ھذا النموذج ﺗم ﺗعديله سنة 
التي يتعرض لھا الفرد سواء ، ويقوم ھذا النموذج علة معالجة المنبھات  8791سنة  الأخير
ﺷخصية ويتكون ھذا النموذج من نموذجين فرعيين  أوعامة  أوكانت صادرة من المؤسسة 
  1:ﺗخاذ القرارات وفيما يلي نشرح كل منھماإنموذج معالجة البيانات ونموذج : ھما 
                                                 
1
  .872-672: ص ،ذ.س.م،عنابي بن عيسى  - 




   :نموذج معالجة البيانات  *
يمثل ھذا النموذج عملية المقارنة والمواجھة بين المعلومات الناﺗجة عن المنبه 
والجانب النفسي للفرد المحددة من طرف الوحدة المركزية التي ﺗتكون من ذكاء الفرد ، 
: راحل ربع مأوﺗتم عملية معالجة ھذه البيانات في ......ﺗجاھاﺗه إذاكرﺗه ، ﺷخصيته ، 
  (60) محتفاظ كما ھو موضح في الشكل رقستقبال ، والإنتباه ، الإلإالتعرض ، ا
  : تخاذ القرار إنموذج *
ﺗخاذ القرار ھي إن المستھلك يتبع خمسة مراحل في عملية إحسب ھذا النموذج ف
 بحث على البيانات ، ﺗقويم البدائل، قرار الشراء ، الشعور اللاحقالكلة ، شالتعرف على الم
  : ساسية التالية الأللشراء ، ويتكون ھذا النموذج من العناصر 
  .مراحل عملية اﺗخاذ القرار الشرائي  -1
  .معالجة البيانات  -2
  .الوحدة المركزية  -3
  مؤثرات المحيط  -4
  




   نموذج بلاكويل ، كولات ، انجل لتفسير سلوك المستھلك(  7)الشكل رقم 
          ية للمراقبة زدة المركالوح    مراحل معالجة   البيانات 




















 قرار مؤجل 
 ادراك المشكلة 
















 المعلومة والتجربة 
 ايير التقييم مع







 وﺗقييم البدائل 
البحث الخارجي 
 وﺗقييم البدائل 
 الإختبار 
 النتيجة 
 ﺗقييد بعد الشراء 
 قرار مؤجل 










 للشراء  سلوك لاحق
 البحث الخارجي 




   المستھلكالعوامل المؤثرة في سلوك :  الخامسالمطلب 
جتماعية المتفاعلة في ستھلاكي بالعديد من التغيرات الشخصية والإالسلوك الا يتأثر  
فميا بعد والذين  بأصدقائه ﺗأثره إلى سرة وجو محيط بھا بالإضافةأفي  أينش دمابينھا ، فالفر
بعوامل البيئة من عادات  ﺗأثره إلى إضافةيشكلون معتقداﺗه ويؤثرون على ﺗصرفاﺗه ، 
 وإدراكهﺗعلم الفرد وخبراﺗه  درجة وكذلكوﺗقاليد موجودة في المجتمع الذي يعيش فيه ، 
ن ھناك نوعين من أضون لھا ، ومن ھنا يمكن القول بالمختلفة التي يتعر للمؤثرات
  : ﺗحدد سلوك المستھلك ھي المؤثرات
 :وتتكون من: العوامل الداخلية  - ا-
  .الشخصية  -
 الإدراك  -
 الدوافع  -
 م علالت -
  :وتتكون من : العوامل الخارجية  -ب
  الثقافة  -
  سرة لأا -
  الجماعات المرجعية  -        
   اعيةجتمالطبقات الإ -        
  والشكل التالي يبين المؤثرات الخارجية والداخلية وﺗأثيرھا على سلوك المستھلك 





















 دراك مستھلكإتكوين 
 السلوك الشرائي مستھلك
  :خطوات الشراء 
( الحاجات ) التعرف على المشكلة 
  البحث عن المعلمات ،
  ،( البدائل ) تقييم الحلول 
  اتخاذ قرار الشراء ،  
 الشعور مابعد البيع 




  العوامل الداخلية : ولاأ
ي محيط ، حوافز ، يعيش ف أراءكيانا سيكولوجيا له حاجيات ،  المستھلكيعتبر   
به ، فسلوك الشراء لديه ھو ﺗرجمة لكل الدوافع الشعورية  يتأثرجتماعي وثقافي إ
  : منھا ( داخلية ) بعدة عوامل فردية  يتأثر، فھو   واللاﺷعورية
الشكل الفريد للخصائص ، "  بأنھا ةالشخصييمكن ﺗعريف : الشخصية  - أ
 أوالتشابه  أوجهفھي ﺗقرر  ،1"المعتقدات ، التصرفات والعادات التي يتميز بھا الفرد 
التشابه بين  أساسمزيج من الخصائص العامة التي ھي  إذن، فھي  الأﺷخاصالتمايز بين 
 .التباين فيما بينھم  أساسوالخصائص الفريدة التي ھي  الأفراد
 وأخرى،  الآخرينﺗجاه إيجابية إﺷخصيات : من الشخصيات  أنواعوھناك عدة 
  .انطوائية  وأخرىعدوانية 
 وسط معين ، لذا فانه لا أولا في بيئة إھا ﺗعتبر الشخصية نمطا سلوكيا لا ﺗحقق ذاﺗ
 –الشخصية  –فھي  إليھايمكن فھم سلوك الفرد وﺷخصيته بمعزل عن البيئة التي ينتمي 
  .ندفاع ، المغامرة ، المسؤولية ، حب السيطرة الإ: ﺗتميز بعدة خصائص منھا 
  : تطبيقاتھا في مجال الإشھار 
 إلان ھناك علاقة بين ﺷخصية المستھلكين وكيفية ﺗصرفاﺗھم الشرائية ، أن المعلوم م  
من الصعب  ﺗجعلالتي ﺗدخل في عملية الشراء والتي  الأخرىنجد العديد من المؤثرات  أننا
 إلى الوصولستھلاكي لكن السلوك الإ وأنماطﺗصال جلية بين الشخصية ، إوجود حلقة 
ﺗحتاج  أنھالا إستھلاكي قد ﺗكون بسيطة للغاية والسلوك الإ الشخصية نمعينة عﺗعميمات 
  .ﺗعمق ودارسة إلى
المستھلكين ، فبعض  محالصفات الخاصة ﺗساعدنا على ﺗحديد ملا إلى لون الوصإ  
 لااستعجإ أكثرامرين غالم ن المستھلكينأدت جعلى الشخصية و أجريت الدراسات التي
  .المنتجات الجديدة  ةلتجرب
، فھو العملية التي ﺗتشكل فيھا 2" هالفرد للواقع من حول يةرؤ: " ھو  الإدراك : الإدراك -ب
 إلىيؤدي  فالإدراكنطباعات الذھنية للفرد عندما يتلقى وينظم ويفسر مؤثرات معينة ، الإ
التصرف ، لھذا نجد رجال إﺷھار يھتمون بحراسة سلوك  إلى،والتفكير بدوره يؤدي التفكير 
  . فراد بصفة مركزةالأ
  3:وعملية الإدراك للواقع المحيط ﺗمر بعدة مراحل ھي كما يلي  
  .التعرض لبعض المؤثرات  -
                                                 
1
  25p،po، enirdevp.j te;.s - 
2
 .33:،ص5991، الجزائر ،د،م،ج  ،مدخل للتسيير ،محمد رفيق الطيب  - 
3
 .921: ص ،مرجع سبق ذكره ،محمد فريد الصحن  - 




 .ستقبال المعلومات وﺗسجيلھا وﺗنظيمھا إ -
 .ﺗفسير المعلومات وإعطاء مدلولات خاصة لكل منھا  -
 .ستجابة السلوكية وردود الفعل وﺗكوين مفاھيم ﺷاملة وعامة عن البيئة المحيطة الإ -
ه إدراكھا يعلتعرض يوميا للكثير من المؤثرات التي من الصعب ن الفرد يإ
ستيعابھا ومن ثم فھو يختار البعض منھا فقط ، ونجاح ھذه المؤثرات يعتمد على العديد إو
ھذا إضافة ....قوة المؤثر ، حجمه ، الحداثة ، الحركة ومعدل التكرار : من العوامل منھا 
  .م علالت بع العوامل الأخرى الشخصية ودرجة إلى
  : التطبيقات في مجال الإشھار 
سم نطباعاﺗه عن لإإن إدراك المستھلك للسلع المختلفة ومؤثراﺗھا يكون عن طريق إ
للسعة نظير ﺷھرﺗھا ،  علىأالتجاري ، فالكثير من المستھلكين مستعدون لدفع أسعار 
ب دورا ھاما في ن الإﺷھار يلعإوقدرﺗھا على إﺷباع الحاجات والنواحي النفسية ، ومن ثم ف
ستخدامھا في المؤثر الذي إالعملية الإدارية من خلال إبراز خصائص السعلة ومكانة 
ستعداد المستھلك إنه كما زاد حكم المؤثر وقوﺗه كلما زاد أ إلىيتعرض له المستھلك إضافة 
ﺗصرف  إلىحتمالات ﺗحول التفكير إلإدراكه بين العديد من المؤثرات المحيطة ،ويزيد من 
  .يع للشراءسر
 إلىالدوافع ھي عوامل داخلية لدى الفرد ﺗوجه وﺗنسق ﺗصرفاﺗه وﺗؤدي به  :الدوافع  -ت
  . الإﺷباعجل ﺗحقيق أنتھاج سلوك معين من إ
مكتسبة  أو أوليةعاطفية ،  أوفقد ﺗكون ﺷعورية ، رﺷيدة  للدوافعھناك عدة ﺗقسيمات 
  : إلىكوبلاند في العشرينات  الأستاذ، وقد قسمھا 
  .ستعمال ، ﺗوافر قطع غيار ، طول العمر مثل وفرات الإ :افع رشيدة دو -  ت
كالرغبة في التفاخر والتمييز عن الآخرين ، الراحة الشخصية : دوافع عاطفية  -  ث
 : إلىوقام بعض الباحثين في مجال التسويق بتقسيمھا .....
غض النظر ھي دوافع ﺗدعو المستھلك لشراء سلعة معين لماركة معين ب :دوافع أولية  -
  .الكتاب لزيادة الثقافة : عن الماركات المختلفة مثلا
ھي الدوافع التي ﺗدعو المستھلك لشراء سلعة معينة لماركة معين  :دوافع ثانوية  -
بدلا من  ynosﺷراء راديو : دون الماركات الأخرى نظرا لوجود مميزات خاصة بھا مثلا 
  .abihcot
ﺗفضيل متجر معين عن  إلىدي بالمستھلك وھي الأسباب التي ﺗؤ:  دوافع التعامل -
 .باقي المتاجر الأخرى وھذا لوجود خدمات مقدمة أحسن من المتاجر أخرى 




حتياجات الفرد وأھدافه ھي المصدر الأساسي للدوافع حيث يتوقع إن أويرى بعض الكتاب 
 إلىالفرد لكل منھا مستوى من الإﺷباع ، فالحاجة ھي ﺷعور بالنقص وھذا النقص يؤد 
  . ﺗأثير في الفرد مما يدفعه لمحاولة سد ھذا النقص
  : ﺗطبيقاﺗھا في مجال الإﺷھار 
إﺷباع حاجات المستھلكين ، وبالتالي فان دراسة دوافع  إلىالنشاط التسويقي يھدف   
الشراء لديھم ﺗساعد على ﺗخطيط وﺗصميم الإﺷھار من خلال التركيز على رموز معينة 
  .لسلعة والدوافع اليھا ستخدام اإالربط بين  إلىﺗشير 
 : التعلم  - ج
 أويتعلق التعلم بالحصول على المعلومات والخيرات نتيجة للتعرض لمواقف متشابھة 
رﺗبطت عملية التعلم بوجود إخبرة ، و أوكتساب ﺗجربة التغيير في سلوك الفرد نتيجة لإ
بط بينھما ويمكن ذا كان ھناك ﺗراإلا إي حدث التعلم ستجابة معينة  لھذا المؤثر ولأإمؤثر و
  : ﺷرح عملية التعلم كالتالي 
  .ھناك حاجات غريزية للفرد يجب ﺗلبيتھا  -
 .ن المؤثر يتعلق بالحاجة ، مثلا الحاجة للأكل قد يكون المؤثر ھو رؤية المأكولات إ -
 . رستجابة وھو ما يفعله الفرد كرد فعل للمؤثالإ -
 .عملية التعلم  إلىتوصل ستجابة ومع التكرار نﺗقوية العلاقة بين المؤثر والإ -
  : شھار تطبيقاته في مجال الإ
ن معظم المشترين يقومون أرﺗباطا وثيقا حيث إسم التجاري يرﺗبط التعلم بالولاء للإ  
 المستھلكعتمادا على خيرات سابقة ويرﺗكز دور الإعلام من خلال مد إبعملية الشراء 
 المستھلكين ولاءفي ﺗدعيم  ھارالإﺷويتوقف دور .بالمعلومات الضرورية لشراء السلعة 
ن ﺗبقى أجل أﺷھارية لفترة معينة من ﺗكرار الرسالة الإ: ذا من خلال عوامل عدى منھا كو
لعملية التعلم من خلال  المألوفةﺗوفير البيئة  الأخرىالمستھلك ومن العوامل  ذاكرةفي 
  ن ستعمال السلعة مإكيفية  إيضاحﺷھارية وھذا عن طريق محتوى الرسالة الإ
  .م يعلجل ﺗعريفه بالمؤثر الذي يسھل عملية التأ




  :  (البيئة ) المؤثرات الخارجية : ثانيا 
ﺗعتبر المؤثرات الخارجية من المؤثرات البيئية التي ﺗؤثر على سلوك المستھلك   
  :  إلىويمكن ﺗقسيمھا 
  .أوقات الفراغ  ةجتماعية ، زيادعوامل لھا ﺗأثير عام مثل ثقافة الطبقات الإ - أ
المكونة لتلك العوامل  تحتكاك الدائم مع الجماعاوامل لھا ﺗأثير مباﺷر من خلال الإع-  ب
 .المرجعية  تكالأسرة والجماعا
  : الثقافة -ا
عتبارھا نمطا إوبالتالي يمكن .  تكل من العادات والقيم والفنون المھارا ةﺗشمل الثقاف
ن الولايات أمثل  ةعوامل الثقاف لسلوك يتبعه أفراد المجتمع الواحد وقد ﺗتشابه نتيجة ﺗشابه
  .ستراليا لھما نفس اللغة أالمتحدة و
ختلاف في العادات والتقاليد لكل منطقة وقد ﺗختلف في داخل المجتمع الواحد نتيجة للإ
جتماعية العديد من التغيرات نتيجة لتفاعل العوامل الإ إلىوعادة ﺗخضع ھذه المجتمعات 
  .التقدم التكنولوجي  إلىقتصادية بالإضافة والسياسية والإ
  : شھار تطبيقاتھا في مجال الإ
ﺗطبيقات ھامة في مجال الإﺷھار فالتغير في  إلىيؤدي التغير في عوامل الثقافة   
ومن ناحية أخرى يتأثر الإﺷھار بالقيم . قطاعات  إلىﺗقسيم السوق  إلىالثقافة يؤدي 
: ع القيم السائدة ھناك مثلام قن يتوافأالموجودة في المجتمع حيث يجب على الإﺷھار 
كما يمكن . الإﺷھار للمنتجات الكحولية في البلدان الإسلامية ھذه المنتجات مصيرھا الفشل 
حد المؤثرات في ثقافة الأفراد من خلال ﺗشجيعھم على القيام أن يكون أللإﺷھار على 
  .ببعض التصرفات التي كانت غير مألوفة لديھم




 :جتماعية الطبقات الإ-ب
  والأسرةجتماعية من حيث الدخل والمھنة من حيث مكانتھم الإ الأفرادكن ﺗقسيم يم
جتماعية وﺗستخدم المھنة ويعتبر الدخل المعيار الأفضل للتمييز بين مختلف الطبقات الإ
  .م كأساس واضح للمكانة في المجتمع علومستوى الت
ط بعضھا ببعض ، رﺗباستخدام المعايير السابقة بصورة جماعية ، نظرا لإإويمكن 
التعامل مع  إلىن معظم الأفراد ذوي الطبقة الواحدة يميلون أب توأوضحت عدة دراسا
  .التعامل مع الآخرين  إلىبعضھم البعض أكثر مما يميلون 
  تطبيقاتھا في مجال الإشھار 
ونمط الشراء ﺗمد رجل الإﺷھار بالمؤﺷرات من  ةجتماعيالعلاقة بين الطبقات الإ  
جتماعية فإنھا ختلاف الطبقات الإتراﺗيجية الإﺷھار المختلفة ، ونظرا لإجل ﺗخطيط إسأ
مثلا أصحاب الدخول العالية ﺗنتج . قطاعات  إلىحد أسس الھامة في ﺗقسيم السوق أﺗعتبر 
ستخدام العديد من الوسائل الاﺷھارية لمختلف الطبقات إلھم منتجات عالية الجودة ويمكن 
  .جتماعية يون ﺗغطي معظم الطبقات الإجتماعية مثلا برامج التلفزالإ
  :سرة الأ –ت 
ﺗأثير الأسرة في أنماط الشراء ﺷيء لا يمكن ﺗجاھله ، وھذا ينطبق على السلع التي   
عتبار الأسرة كوحدة إويمكن . ﺗخاذ القرار الخاص بھا إجل ألا ﺗحتاج فترة طويلة من 
ﺗخاذ القرار وكيفية إز بين كيفية ستھلاكية على حد سواء على رجال التسويق التمييإﺷرائية و
أراء الأطفال لھا ﺗأثير كبير في العديد من قرارات : ستعمال الوحدات المشتراة مثال إ
قتصادية بشكل كبير في أنماط الشراء ، فخروج جتماعية الإولقد أثرت التغيرات الإ. الشراء 
 ،الخاصة بالأسرة  تراﺗخاذ القراإﺷتراك العديد من الأزواج في إ إلى أدىالمرأة للعمل 
  .ختلاف السعلة محل الشراء حدھما على قرار الشراء لإأوﺗختلف ﺗأثيرات 




  : تطبيقاتھا في مجال الإشھار 
ﺷھارية ﺷھاري وﺗصميم الرسالة الإدوار الأسرة في ﺗخطيط النشاط الإيفيد ﺗحليل أ
 إلىالمشھرين فالدراسات التي أجريت على ﺗغيير دور الأسرة في عملية الشراء ، أدت ب
إﺷھار : حد أعضاء الأسرة دون الآخرين مثلا أﺗغيير التركيز النسبي في الإﺷھار على 
جل بلوغ التأثير أحول الرحلات السياحية أصبح التركيز يتم على جميع أفراد الأسرة من 
  .المرغوب فيه
  : المرجعية  تالجماعا -ث
راد بخصائص الشخصية وﺗمد الأف ةوالمھني ةجتماعيالإ تﺗتكون من الجماعا  
ﺗشمل  أوھم في أرائھم ومعتقداﺗھم فقد ﺗكون من عدد قليل من الأفراد يعلستقراء وﺗؤثر والإ
  .الھيئات المختلفة  أوالعديد من أعضاء المھنة 
  : المرجعية على النحو التالي  تويمكن ﺗصنيف الجماعا  
لفرد يختلف ﺗبعا فالمفھوم الخاص با: التي ﺗخدم كنقاط المقارنة  تالجماعا -1  
  .  ن يشعر الفرد بالفقر مقارنة بأفراد ذووا دخل عالأك ،التي يقارن نفسه بھا  تللجماعا
فراد يحاولون محاكة سلوك الشراء لأفا:ليھاإالجماعات التي يتطلع الفرد  -2  
   .مرحلة أعلى إلىوصوله  إلىمثل ﺷراء السلع التي ﺗرمز  ،ليھا إالتي ينتمون  تللجماعا
فقد يتبع الفرد سلوك الجماعة بغض : ن يتبع سلوكھا ألجماعات التي ﺗفترض ا -3  
ه إﺗباع نفس سلوكھا يعلنتمائه لھذه الجماعة يحتم إقتراح إعدمھا على  أوالنظر عن موافقته 
  .




  : تطبيقاتھا في مجال الإشھار 
 نيحضون أ إلى ايتبعون سلوك ﺷخص معين يتطلعو ن المستھلكينأبصفة عامة نجد   
ن المشھرين يستخدمون المشاھير والنجوم في ﺷتى المجالات أ دلھذا السبب نج. بمكانته 
  .سم التجاري إﺗجاه إالمستھلك ووعيه  إدراكجل زيادة أمن 
 المستھلكع يجل ﺗشجأكرة القدم من  مرات التي ﺗستخدم نجواﺷھد الكثير من الإجفن  
 أسلوب مستخداإ الآخرون لا يفضبينم ...رياضية ال الأحذية أوالروائح  ستخدامإعلى 
عن المنظفات الصناعية وبعض  الإﺷھارن في يالعادي نالمستھلكيمن جانب  الشھادة
  . الكھربائية الأدوات
  : مراحل عملية الشراء : المطلب السادس
  ھم المراحل التي يمر بھا المستھلك لشراء منتوج معين ؟أماھي   
، البحث عن ( الحاجة ) المشكلة جراء الشراء يتم عن طريق التعرف على إ  
المتاحة ثم يتخذ بعدھا ( الحلول ) توجات التي يريدھا ، ﺗقييم البدائل نالمعلومات حول الم
  .1والشكل الموالي بين بجلاء مراحل عملية الشراء. قرارا للشراء 
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 المشكلة الحاجة ) معرفة 
 البحث عن المعلومات 
( البدائل ) سيم الحلول قت
 الممكنة 
 تخاذ قرار الشراء إ
 الشعور ما بعد الشراء 




   :معرفة المشكلة : ولاأ
فراد حاجات ، بعضھا يبقى كامنا لمدة ھي المرحلة المحرضة لعملية الشراء فالأ  
، في ھذا الوقت يحدث ﺷعور ( كالإﺷھار مثلا () silumitS)طويلة قبل ﺗنبيه بمنبھات 
عية الحالية والوضعية المثالية ن ھناك عدم ﺗوازن بين الوضبالحاجة فلا بد من إﺷباعھا ، لأ
في ھذا المستوى ﺗھدف دراسة . ذا كان ھذا التوازن مھما إلا إ، عملية الإﺷباع لا ﺗتحقق 
ﺗكون كفيلة بتنشيطھا ( كالإﺷھار ) بھات نكتشاف حاجيات المستھلك ، فالمإ إلىالسوق 
  .وﺗحرضھا
  البحث عن المعلومات :  ثانيا
للبحث عن المعلومات  المستھلكد حددت فيذھب في ھذه المرحلة ﺗكون الحاجة ق  
ﺗي أن ﺗأھذه المعلومات يمكن . حاجاﺗه  لإﺷباعﺷراء السلع التي يرغب فيھا  إمكانيةحول 
من  أو( الصحف ) عمومية  أو( مثلا  الإﺷھار) من مصادر مختلفة فقد ﺗكون ﺗجارية 
رة المستھلك من خلال خب أو() elliero à  ehcuob-lennosrepretnI أﺷخاص أخرى
  .ستعمال سابق للمنتوج إمن خلال 
ن المعلومات الفعالة ھي المعلومات التي ﺗستطيع الحض أولقد أكدت بعض الأبحاث   
  .على الشراء 
  ( البدائل ) تقييم الحلول :  ثالثا
الماركات البديلة المتاحة  أووفي ھذه المرحلة يقوم المستھلك بالمفاضلة بين البدائل   
يتوقف عدد البدائل التي يقوم المستھلك بتقييمھا . ن ﺗشبع حاجاﺗه أمن الممكن  أمامه والتي
عدد  أوعدد كبير من البدائل  إلىعلى نتائج البحث وجمع المعلومات والتي يتوصل بعد 
وفي مرحلة ﺗقيم ھذه البدائل يطبق المستھلك مجموعة من المعايير كلھا عوامل ﺗعكس .قليل 
ا المستھلك كالراحة الرفاھية ، ﺗحقيق الوفرات ، التفاخر وغير ذلك ، ليھإالمنافع التي يھدف 
أكثر ويلعب إﺷھار دورا مھما في إيجاد  أوبديل  إلىوعلى ضوء ھذه المعايير يتم التوصل 
  .نطباع جيد عن المنتوج وجذب المستھلك لتفضيله إ
  قرار الشراء : رابعا
( السلعة)ن العلامة أومن الملاحظ  ،في ھذه المرحلة يقرر المستھلك الشراء أولا   
ختيار المستھلك إالجيدة ليست ھي التي ﺗحظى بالشراء وذلك لوجود عدة قيود ﺗتحكم في 
ختيار إوفي حالة )جتماعيةإ،قيود (ﺗتعلق بدخل الفرد)اقتصادية إقيود :للسلع والخدمات منھا
تقبال الذي يحضى به س،الإالمنتجاتد ندرة و،قي(جتماعييتناسب مع محيطه الإ المستھلك لا
 لشراء لاان قرار أﺗقديم المنتوج ، وكذلك يمكن القول  قةمن قبل البائع ، طري المستھلك
  .المنتوج يؤديھابالوظيفة التي  كذلكبل  فقط بالعلامة يتأثر
  الشعور ما بعد الشراء : خامسا




ه في ملأخيبة  أويأﺗي الشعور ما بعد الشراء من خلال إﺷباع المستھلك لرغباﺗه   
له يساوي الأداء المتوقع  علىذلك،ھنا يقوم المستھلك بتقييم المنتوج للتأكد من أن الأداء الف
  .مل المستھلكأخيبة  أوما الشعور بالرضا إولا ، ونتيجة ھذه المرحلة يكون أ
داء المتوقع يقوم المستھلك ببعض لأكبر من اأ أوللمنتوج مساوي  علىن كان الأداء الفإف
  : ھا التصرفات من
  .إعادة ﺷراء المنتوج ثانية  -
المنافسين ،  تقل لماركاأنطباع إيجابي عن المنتوج للآخرين وإعطاء إالحديث بشكل  -
 (.ن وجدتإ) واﺷھاراﺗھم وكذا ﺷراء المنتجات الأخرى من نفس الشركة
ن المستھلك يشعر بخيبة أمله وبالتالي عدم إقل من المتوقع ، فأ علىأما إذا كان الأداء الف
  1: الرضا ، وفي ھذه الحالة قد يقوم ببعض التصرفات منھا 
ﺗخاذ إجراءات قانونية للحصول على إالبحث عن التعويض مباﺷرة من الشركة و -
  .التعويض 
 .خاصة  أوالتذمر لوكلات ﺗجارية حكومية  -
 البائع  أو/ التوقف عن ﺷراء المنتج ومقاطعة البائع وﺗحذير الأصدقاء من المنتج  -
   المستھلكسلوك  على الإشھارثر أ:  ابعالمطلب الس
ھو ﺗغيير  الإﺷھارن ھدف أماركة خصائص ﺗميزھا ، وحين نقول  أولكل سلعة   
ه يعلن ھذه العملية ﺗتطلب نفقات وجھود قد ﺗفوق ما يعود إﺗجاه سلعة ما ، فإ المستھلكسول 
الكاملة المتعلقة ئق ن يتبين الحقاأنتيجة بيعه لھذه السلعة ، لذا يجب على المشھر  أرباحمن 
ﺗجاھھا ، إبسلعته ومدى قابليتھا لخدمة أھداف المستھلكين لضمان ﺗغيير سلوك المستھلكين 
  : وذلك من خلال الطرق وأساليب التالية 
  ﺗغيير السلوك من خلال ﺗوفير المعلومات  - أ
 ﺗغيير السلوك بالعمل على ﺗغيير الرغبات  -  ب
 اركات المختلفة ﺗغيير السلوك بمحاولة ﺗفضيل المستھلك للم -  ت
  توفير المعلومات للمستھلكين :  اولا
يتمكن الإﺷھار بتغيير سلوك المستھلكين من خلال ﺗزويد المستھلكين بالمعلومات   
ستخدامھا ومنافعھا المختلفة ، ومن ثم إبطرق  أو الإﺷھاروالبيانات المتعلقة بالسعلة موضع 
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ومثل ھذه المعلومات " ھذه السعلة  ر بھابالتي ﺗع والأسعارھا يعليستطيع الحصول  أين
 أومه المشروع من سلع ديق ﺗغيير ما إلىالوافية ﺗساعد على ﺗغيير السلوك دون الحاجة 
 تالرغبا إﺷباع بكيفية ھلك تالمس م بمجرد إخبار تين ﺗغيير السلوك أخدمات ، أي 
تي ﺗوفر ﺷھارات المبوبة المثل ما ھو حاصل في الإ. 1"والحاجات التي ﺷعر بھا فعلا 
 إلىﺷھار التي ﺗؤدي خر من الإأللمستھلك معلومات محددة بطريقة مباﺷرة ، وھناك نوع 
  : ﺗغيير السلوك وذلك في حالة الإﺷھار عن السلع الجديدة والتي ﺗتميز بالصفقات الآﺗية 
  .ﺗوضح للمستھلك مزايا وخصائص المنتج الجديد  ماتيعلﺗﺗحتوي على  - أ
المستھلك وأخيرا حصول على السلعة لجديدة لدى يحاول خلق الرغبة لل الإﺷھار -  ب
ن يحيط المستھلك أن الإﺷھار يغير السلوك من خلال إعطاء المعلومات ھو أمعنى قولنا 
ستخدام ، علما بسلعة معنية ﺗشبع رغبته وﺗوفر له المعلومات اللازمة عن كيفية الإ
 .الخ ...وﺷروط البيع ، وأماكن البيع 
  تھلكين تغيير رغبات المس: ثانيا
في حالات السابقة كان المستھلك راغبا في ﺷيء ما وكانت وظيفة الإﺷھار ھي   
إعلامه بتوفر ﺗلك السلعة التي ﺗشبع رغبته ، ولكن السؤال المطروح ھل يستطيع الإﺷھار 
بمعنى أخر ھل يستطيع  أون يخلق لدى المستھلك رغبات لم يكن يشعر بھا من قبل ؟ أ
  ستھلاكية جيدة لدى المستھلك ؟ ن يخلق عادات اأالإﺷھار 
عتبار البحوث والدراسات التي قامت على دراسة الرغبات أخذا في عين الإ  
ﺗجاھات وإسھامات ﺗجاھات وما نعلمه نحن من عمليات التغيير في ﺗلك الرغبات والإوالإ
إذا العلوم السلوكية في ھذا الميدان نستطيع القول مع الحرص الشديد بأنه بإمكان  الإﺷھار 
ساسي في رغبات المستھلك أغيير ﺗ إلىن يؤدي أستخدامه إأحسن ﺗصميمه وإخراجه و
ن يعتمد ھذا الإﺷھار على دراسات جادة أﺗجاھاﺗه ، وعبارة الحرص الشديد نعني بھا إو
ستھلاك سلعة بإﺗخاذ قرار إتم يھنيات المختلفة التي من خلالھا ذلمحددات سلوك الإنسان وال
ﺗصال يستطيع ﺗحقيق ﺗغيير في عادات إداة أﺷھار باعتباره ن الإأ يماركة معينة ، أ أو
  : ذا ﺗوفرت الشروط الاﺗية إورغبات المستھلكين 
  الجديدة  للأفكاروﺗقلبه  هﺗجاھاﺗوإن يتسم المستھلك بالمرونة في ﺗغيير رغباﺗه أ - أ
 بفكرة جيدة  إقناعهالفوائد التي ﺗعود على المستھلك نتيجة  الإﺷھارن يبرز أ-  ب
ﺗجاه إللمستھلك يؤكد له سلامة القرار المتخذ  التأييدجوا عاما من  الإﺷھاريخلق  نأ-  ت
  .السلعة المقتناة
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  : يير تفضيل المستھلكين للماركات المختلفة غت:   ثالثا
ﺗغيير ( المعلن ) جيد للسوق يتحتم على المشھر ( منتوج) في حالة نزول سلعة   
نفسه في ( المعلن ) يجد المشھر  الأحيانفي معظم  ، لكن أساسياسلوك المستھلكين ﺗغييرا 
خر أبمعنى  أويرغبون في السلعة  ذينموقف يتطلب منه ﺗغيير في سلو ك المستھلكين ال
  (.المشھر ) ماركته ھو  إلىاركة منافسة ميحول ﺗفضيلھم من 
ي ﺗحقيق ھذا التغيير ف إلىﺷھارية المتعددة وسيلة وھنا يجد المشھر في الأساليب الإ  
 أون سلعته ھي الأفضل ، أفقد يركز المشھر على  أخرىﺗفضيل المستھلكين لماركة دون 
بتحويل ﺗفضيله من ماركة منافسة  لإقناعهالمستھلك  إلىن الماركة التي يريد المشھر نقلھا أ
المستھلكين على جميع السلع التي ﺗنطوي ﺗحت ھاﺗه  إقبالماركته ، وه بذلك يتضمن  إلى
  .الماركة 
ن كثيرا من الأفراد يعتمدون على الإﺷھار كوسيلة أساسية في أي الأخير نجد وف  
  .ستھلاكية اﺗخاذ قراراﺗھم الإ
  فيه شھارالإ وتأثيرالسلوك الشرائي عند المستھلك  -3
من فراغ ، وانما ھو نتيجة لعوامل متعددة وكذا  يأﺗي ن ﺗوفر الشراء للمستھلك لاإ  
ستراﺗيجيات ية المتسلسلة ، لذلك فان معظم الإمن المراحل المنطق مجموعةمحصلة 
التسويقية الناجحة والمرﺗبطة بعناصر المزيج التسويقي ﺗعتمد على فھم وبشكل عميق 
  . للمستھلكينالسلوك الشرائي 
  : تعريف السلوك الشرائي  1-3
 الأفرادجماعة من  أوالعمليات المرﺗبطة بقيام فرد ما :" نه أيعرف السلوك الشرائي ب  
 حتى خيرة بغرض أوفكرة  أوخدمة  أوختيار وﺷراء واستخدام والتخلص من منتج ما إب
  1"ﺷباع الحاجات والرغبات إ
حاجاﺗه ورغباﺗه وذلك  إﺷباعن المستھلك يقوم بشراء السلع ، الخدمات بغرض أوھذا يعني 
  .متتابعة من العمليات والتصرفات  محمومة بإﺗباع
مختلف العمليات  إلى للإﺷارة( xob kcalB)سود طلق مصطلح الصندوق الأأ دقفلذلك 
 بإنفاقﺗخاذ القرارات الشرائية المتعلقة بإعندما يقومون   الأفرادالعقلية التي ﺗدور في عقول 
ھذه العملية ﺗمثل  إلىوالمداخل حاجاﺗھم ورغباﺗھم  إﺷباعمواردھم من وقت وجھد ومال في 
ات مصدرھا مولرار ، وقد ﺗكون ھذه المعمجموعة من المعلومات التي يستخدمھا متخذ الق
 الأسودغيرھا والشكل الموالي يعبر عن مفھوم الصندوق  أو، الرسائل البيعية  الإعلانات
  .في ظل دراسة السلوك الشرائي للمستھلك 
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  : القرارات الشرائية أنواع *
ختلاف المواقف الشرائية التي يكون فيھا ھذا إﺗختلف القرارات الشرائية للمستھلك ب  
  : نواع وھي أثلاثة  إلىھذه القرارات الشرائية للمستھلك  ﺗصنيفويمكن  الأخير
  : مشكلات معقدة الشرائية لحل  تالقرارا -1
بتاعھا إن أيكون في حالة المنتجات التي لم يسبق للمشتري  تالقراراھذا النوع من   
كبر قدر من أنه يسعى للحصول على إﺗلك التي لم يبتعھا منذ مدة طويلة ولذلك ف أو
النھائي وقتا وجھدا كبيرين في كل مرحلة من  المستھلكحيث يصرف ويبذل  المعلومات
ﺗمر بھا عملية ﺷراء ھذه المنتجات للحصول على كافة المعلومات التي ﺗمكنه المراحل التي 
كبر من المعايير لتقييم ھذه البدائل أمجموعة كبر من البدائل وكذا ﺗحديدأمن ﺗحديد مجموعة 
سم موقف الشراء ذو السيطرة الفكرية العالية وعادة إ، ويطلق على الشراء في ھذه الحالة 
منتجات ذات سيطرة فكرية " سم ﺗشتري فيھا ھذا الموقف بنفس الإ ماﺗسمى المنتجات التي
ومثل ھذه المنتجات ﺗعبر ھامة جدا للمستھلك ، وﺗرﺗبط بشكل كبير بالتعبير عن "عالية 
ذاﺗھن وبصورﺗه الذھنية التي يرغب في عكسھا عن الآخرين ، ويطلق على ھذا النوع من 
  "المعقدة  القرارات الشرائية" سم االقرارات الشرائية 
  :مشكلات محدودة لالقرارات الشرائية لح -2
ن ﺗعامل معھا أفي حالة المنتجات التي سبق و تويستعمل ھذا النوع من القرارا  
المستھلك ولكنه قد لا يكون ملما بكافة البدائل المعقدة ، لذلك فھو يسعى للحصول على قدر 
ة وغالبا ما يتمكن من الحصول على اقل من المعلومات مقارنة بالقرارات الشرائية المعقد
ن الجھود المبذولة من قبل المستھلك في عملية أمات في مكان الشراء ذاﺗه ، كما لوھذه المع
ا في الحالة السابقة ھي حالة حل المشكلات ھذلبقل من ﺗلك الجھود التي يأﺗقييم البدائل ﺗكون 
عادة ما يكون  علىالقيام بالشراء الفﺗخاذ القرار وإالفرد في  هرقتغقت الذي يسوالمعقدة ، وال
للقرار الشرائي في حل المشكلات المعقدة ،   ذاخﺗإ ي يستغرقه فيذلك الوقت الذقصر من أ
لسيطرة ات اذالمواقف الشرائية " سم إويطلق عادة على ھذا النوع من المواقف الشرائية 
منتجات ذات السيطرة ال" سم اإفيھا ب رىات التي ﺗشتجالمنت وﺗسمى" الفكرية المحدودة 
  ."الفكرية المحدودة
 الصندوق الأسود 
 مخرجات  مدخلات 
 ( مؤثرات) سلوك ﺷرائي 
 عملية إخاذ  القرار الشرائي للمستھلك




  : القرارات الشرائية الروتينية  -3
الشرائية التي يتخذھا المستھلك النھائي لشراء المنتجات التي يقتنيھا  توھي القرارا  
الشرائية حيث لا يبذل  تبسط أنواع القراراأ تالمستھلك بصورة متكرر وﺗعد ھذه القرارا
يرا ولا يصرف وقتا طويلا لشراء ھذا النوع من المنتجات ، المستھلك النھائي جھدا كب
، وعادة ما  اقدر كبير من المعلومات لتقييم البدائل المتاحة أمامه لشرائھ إلىوكذلك لا يحتاج 
المواقف الشرائية ذات السيطرة الفكرية " سم إيطلق على ھذا النوع من المواقف الشرائية 
" المنتجات ذات السيطرة الفكرية المنخفضة " سم إفيا  والمنتجات التي ﺗشتري" المنخفضة 
ن البدائل جميعھا ﺗبدوا له أوﺗعني ھذه المواقف أن أھمية اختيار المنتج للفرد محدودة للغاية و
التفكير فيه لفترة  إلىن المنتج يشتري بمعدل عالي وليس ھناك ما يدعوا  أمتشابھة ، و
  .طويلة في كل مرة ﺷراء 
ن ھناك مجموعة من المعايير للتمييز بين أﺗقدم ذكره يمكننا القول ومن خلال ما   
  : وھي  المستھلكالذكر لقرارات الشرائية التي يتخذھا  الأنفة الأنواع
ن المستھلك عندما يخصص لعملية أحيث : مقدار الوقت المخصص لعملية الشراء  - أ
ميلا ليكون قرار  أكثررار كلما كان ھذا الق. القرار الشرائي مقدار قليل من الوقت  ﺗخاذإ
  .ﺷرائي روﺗيني بسيط والعكس صحيح 
ﺗجه قرار ﺷراء ھذا المنتج ليكون إفكلما ﺗكرر ﺷراء المنتج ، كلما  :تكرار الشراء -ب   
 . صحيحقرار روﺗينيا بسيطا والعكس من ذلك 
ار ﺗجه قرإكلما  نخفاضالإنه لكما اﺗجه سعر المنتج نحو أحيث  :القيمة المدفوعة -ج   
  .ﺷراء المنتج ليكون روﺗينيا بسيطا والعكس من ذلك صحيح 
ن يكون روﺗينا بسيطا كلما كانت الشراء يميل لأ رن القراأحيث  :مقدار المخاطرة  - د  
  .المخاطر المرﺗبطة بشراء المنتج قليلة والعكس صحيح 
لمنتجات قليلة ، حد اأفكما كانت المعلومة المطلوبة لشراء  : ةه مقدار المعلومات المطلوب  
  .ﺗجه قرار الشراء لھذا المنتج ليكون روﺗينيا بسيطا والعكس من ذلك صحيحإكلما 
   :دوافع الشراء لدى المستھلك  *
قتناء السلع بغرض إﺷباع حاجاﺗه ورغباﺗه وذلك إن المستھلك يقوم بأمن المعروف   
قتناء إن أذلك فإننا نجد السلعة التي يحتاج إليھا ل إلىعلى حسب إمكاناﺗه المادية بالنظر 
سلعة معينة يختلف من مستھلك لأخر وھذا حسب الدوافع التي ﺗقود الفرد في سلوك عملية 
الشراء ، وھذا ما جعل المؤسسات ﺗكيف سياستھا التسويقية ومنافذھا التوزيعية مع ھذه 
ﺗخلق لديه ن ﺗؤثر على سلوكية المستھلك وأالدوافع وكذا الوسائل الإعلانية التي يمكن لھا 
  . قتناء منتجات المؤسسة إالرغبة في 
  : تعريف دوافع الشراء  -




البواعث والعوامل والأسباب والمؤثرات ، مجتمعة " ﺗعرف دوافع الشراء على أنھا   
خدمة  أومنتوج  أوﺗجعل المستھلك يقوم بشراء بضاعة  أوبعضھا التي ﺗدفع  أوجميعھا 
  1 "معينة
ﺗجاه ما يعرض في السوق من سلع وخدمات إ هك وسلوكياﺗن مواقف المستھلأوھذا يعني 
  ﺗحكمھا مجموعة من الدوافع والبواعث 
طاقة كامنة داخل الفرد ﺗدفعه ليسلك  أوقوة :" كما ﺗعرف دوافع الشراء أيضا على أنھا 
  .2"ﺗجاه معين وذلك لتحقيق ھدف معين إسلوكا معينا في 
الرد وھي التي ﺗوجه ﺗصرفاﺗه وﺗحدد ن الدوافع ھي طاقات داخلية لدى أوھذا يعني 
  .لتحقيق ھدف معني  هسلوكياﺗ
  : أنوع دوافع الشراء * 
  : ھما يما يلي أيمكن ﺗقسيم دوافع الشراء لدى المستھلك وفق معايير عديدة نورد   
  حل تصرف المستھلك احسب مر -1
اء سلعة معين قتنإﺗقوم المستھلك  الدوافعفي ھذا النوع من  : الأوليةدوافع الشراء  -ا  
ه من ﺗعامل مع ﺗلك يعلعتاد إسلع بناءا على ﺗجاربه السباقة وما لان وﺗفضليھا على غيرھا م
  .السلعة 
ختبار إھا بيعلوم المستھلك بناءا قوھي الدوافع التي ي:  نتقائيةالشراء الإ دوافع -ب  
للمنتج  علامة معينة وھذا في ضل ﺗوفر مجموعة كبيرة من البدائل والخيارات أوسلعة 
  .ه يعلالذي يرغب في الحصول 
ويرﺗبط ھذا الدافع بتعود المستھلك على التعامل مع : دافع الشراء التعاملية  -ج  
نه أفضل من غيره ، وذلك لأنه أحتى مع متجر معين وھذا ما يجعله يعتقد  أوماركة معينة 
  .وقت كبير في البحث عن حاجاﺗه داخل ھذا المتجر  إلىلا يحتاج 
  : ب سلوك المستھلك حس -2
ھا بشراء يعلوھي الدوافع التي يقوم المستھلك بناءا  :دوافع الشراء العاطفية  -أ  
السلعة دون ﺗفكير مسبق وبغض النظر عن النتائج التي سيحققھا من علمية الشراء ، 
   .والمستھلك في ھذه الحالة يسعى لإﺷباع حاجات نفسية في داخله
فيه ھذا النوع من الدوافع يكون قرار ﺷراء المستھلك  : دوافع الشراء العقلانية -ب  
مبني على أساس من التحليل والدارسة المعمقة لعملية الشراء وكذا جميع العوامل المحيطة 
  .بھا 
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  : دوار عملية الشراء أ* 
ھي ﺗحديد الأﺷخاص الذين  ﺷھاريةھا الحملات الإيعلالتي ﺗركز  طأھم  النقاإن 
، فعلى خلاف "وحدة صنع قرار الشراء " ھم اسم علٮراء ويطلق يشتركون في عملية الش
المرأة ھو من يتخذ قرار الشراء مثل ﺷراء الرجل  أوبعض السلع أين يكون الرجل 
ن ھناك بعض أنجد  غيرھا من الأمثلة أوﺷراء المرأة للملابس الخاصة بھا  أوللسجائر 
جتمعة مثلما ھو الحال عند ﺷراء م الأسرةنجد فيھا قرار الشراء نتيجة ﺗشاور  الأسئلة
 الأسرةن القرار الشرائي الصادر عن ھذه إ الإﺷارةغيرھا ، وﺗجدر  أوسيارة  أومسكن 
النسبي على قرار  التأثيرن أ إلى بالإضافة الأفراديختلف فيه دور كل فرد فيھا عن بقية 
ز بين عدة ن نميأ، ومن ھذا المنطق يمكن  الأسرةداخل  لأخرالشراء يختلف من  فرد 
. يختلف من فرد لأخر داخل الأسرة ، ومن لشراء ان يقوم الفرد بھا في قرار أدوار ويمكن أ
  1.ن يقوم الفرد بھا في قرار لشراء أدوار ويمكن أن نميز بين عدة أومن ھذا المنطلق يمكن 
وھو ذلك الشخص الذي يطرح فكرة الشراء لأول مرة وقد  :صاحب المبادرة في الشراء  -
  .حد الأبناء ، وذلك حسب طبيعة السلعة المراد ﺷراؤھا أ أوالزوجة  أوون المبادر الزوج يك
غير مباﺷرة على  أووھو الشخص الذي يؤثر بطريقة مباﺷرة  :المؤثر على قرار الشراء  -
  ...القرار النھائي للشراء كالأصدقاء ، زملاء العمل 
 ذينھائية قرار الشراء للسلعة فھو ال وھو الشخص الذي يحدد بصفة: متخذ قرار الشراء  -
يحدد ماذا يشتري ؟ وكيف يشتري ؟ ومتى يشتري ؟ وأين يشتري ؟ وھل يجب القيام 
  بالشراء ؟ 
، وقد لا يتعدى دوره ﺗنفيذ عملية  علىوھو الشخص الذي يقوم بالشراء الف: المشتري  -
  .الشراء
 أوستھلاك إلذين يقومون بالأﺷخاص ا أووھو الشخص  :مستخدم السلعة  أومستھلك  -
  .ستفادة منھا الخدمة والإ أوستخدام السلعة إ
  : ھا يعلشھارالإتخاذ القرار الشرائي وتأثير إمراحل عملية * 
ن قرار الشراء للمستھلك ھو خطوة مسبوقة بخطوات ومتبوعة بخطوات أخرى مما إ  
خلال كل مرحلة من ن عملية الشراء ﺗمر بمراحل متسلسلة ومنطقية ، والمستھلك أيعني 
ﺗخاذ قراره النھائي ومن بين اھم إھذه المراحل يتأثر بمجموعة من العوامل التي ﺗساعده في 
، ھذا الأخير الذي ﺗجمعه علاقة منطقية ومتينة بمراحل عملية ﺷھارالإھذه العوامل يوجد 
الذي  بعدھا ، وسوف نحاول فيما يلي ﺗوضيح الدور أوخلالھا  أوالشراء سواء كان قبلھا 
  : في كل مرحلة من ھذه المراحل وھي الاﺷھاريلعبه 
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القرار الشرائي وھي  ﺗخاذإنقطة البدء في عملية  الخطورةﺗعتبر ھذه  :المشكلة  إدراك-
يخلق لديه دافع للبحث  بوجود حاجة غير مشبعة لديه وھذا ما المستھلكﺗكون عندما يشعر 
المستھلك يشعر بوجود فارق بين الموقف ن أك الحاجة بمعنى ﺗل لإﺷباععن طريقة مناسبة 
زجاجة ﺷامبو مثلا ﺗظھر عندما  إلىوالموقف الذي ھو فيه ، فالحاجة ( المرغوب ) الأمثل 
 إلىعندما ﺗفرغ الزجاجة  أوعن منتجه المفضل يقدم بسعر منخفض  ﺷھارايرى الفرد إ
  .ن يستخدمھا الفرد الأ
في لحظة واحدة ،  أوتم دفعة واحدة وإدراك المشكلة قد يحدث على عدة مراحل وقد ي
في ھذه المرحلة بداية في خلق حالة من عدم التوازن لدى المستھلك ﺷھارالإويتمثل دور 
يتجسد ﺷھارالإوذلك من خلال جعله غير راض على حالته الحالية ، بمعنى أخر فان دور 
ن ما يتم في خلق قناعة لدى المستھلك بعدم جدوة المنتجات التي يستعملھا حاليا وا
ن يساعده على إﺷباع حاجاﺗه أعنه من سلع وخدمات ھو الأفضل وھو الذي يمكن ﺷھارالإ
ورغباﺗه بما يتمنع به من مزايا وخصائص ﺗساعده على التفوق على غيره من المنتجات ، 
ن أمن العمل على إظھار ھذه المزايا والخصائص التي يمكن ﺷھارالإوھنا لابد لرجل 
  .......نتباھه فالغلاف الجذاب ، السعر المناسب إ ﺗجذب المستھلك وﺗشد
ن أدرك المستھلك المشكلة التي يريد حلھا ﺗكون خطوﺗه أبعد : البحث عن المعلومات  -
 التالية ھي البحث عن المعلومات التي ﺗساعده على حل ھذه المشكلة وذلك بالتعرف على ما
رغباﺗه وبطبيعة الحال  أواجاﺗه إﺷباع ح إلىخدمات والتي ﺗؤدي  أوھو متاح من منتجات 
ختلاف نوع المنتج المراد إالمعلومات التي يقوم الفرد بجمعھا ﺗختلف بفان كمية ونوع 
مصدرين  نﺷراؤه وحسب المستھلك ذاﺗه والفرد يتمكن من الحصول على ھذه المعلومات م
  :ھما 
لفرد في حد وھي ﺗشتمل على المعلومات التي يعرفھا ا ( :ذاتية )مصادر داخلية  -ا  
سترجاع كافة إذاﺗه وذلك بناءا على خبراﺗه وﺗجاربه السابقة ، حيث يقوم المستھلك ب
البدائل وھذه العملية قد ﺗتم بصورة ﺗلقائية يحث لا  أوالمعلومات من ذاكرﺗه على المنتج 
  .ن يقوم بھذه العملية بالفعل أيدرك المستھلك نفسه 
ھا الفرد من بيئته يعلوﺗشتمل على المعلومات التي يتحصل  :مصادر خارجية  -ب  
  : المحيطة وھي ﺗضم نوعين من المصادر ھما 
وھي ﺗشمل المصادر العامة التي ﺗنشر (:غير شخصية) مصادر رسمية  -  
  ...، مندوبي المبيعات  ﺷھاراتالإالمعلومات حول السلع والخدمات مثل 
...العائلة ، الأقارب ، الأصدقاء مثل  ( :شخصية ) مصادر غير رسمية  -  
دورا مھما في ﺗقوية ذاكرة المستھلك من خلال  ﺷھارالإخلال ھذه المرحلة يلعب   
الھواﺗف ، التي يسھل ﺗذكرھا وغيرھا  أرقامالصور ، / أساليب عديدة كاستعمال الرموز 
بتوفير ﺷھارالإم وإطالة فترة التذكر لدى المستھلك ، كما يوق إلىمن الأساليب التي ﺗھدف 
  .حتياجات المستھلك إن ﺗلبي ألي يمكن إالمعلومات المناسبة كما وكيفا و




ي كيعتبر  أساس مھم في بناء المعلومة لدى المستھلك لﺷھارالإن أويمكن القول   
  .ﺗخاذ قرار الشراء إيواصل المراحل الأخرى في 
ئل المتاحة من السلع المستھلك بتقييم البدا المعلومات يبدأبعد جع  :تقييم البدائل  -
ختلاف الأﺷخاص وكذا إمتعددة ﺗختلف ب ريمعاي عتماد علىبالإفي السوق وذلك  والخدمات
الخدمة فھناك معايير مھمة ومعايير حاسمة بالنسبة للمستھلك على سبيل  أونوع السلعة 
سير ن الراحة في الأالمثال يعتبر السعر والجودة من المعايير المھمة عند ﺷراء حذاء غير 
نتھاء من ﺗحديد المعايير الخاصة بالتقييم يقوم ﺗعتبر معيار حاسم عند الشراء ، وبعد الإ
المستھلك بتحديد الأھمية النسبية لكل معيار والتي ﺗكون بشكل غير مقصود من طرف 
  .الكثير من المستھلكين 
 ادمھعلى المعايير التي قد يستخ التأثيرذه المرحلة في ھفي  الاﺷھارويتمثل دور   
بعض المعايير  إلىنتباه المستھلك إالمستھلك لتقييم البدائل المتاحة له ، وذلك من خلال لفت 
ن يركز المعلن أ، فعلى سبيل المثال يمكن  بأھميتھاعتقاد التي ﺗتوافر في المنتج ودفعه  للإ
على  أوﺗخاذ قرار الشراء إجوھري لحث المستھلك وﺗحفيزه على  كأساسعلى السعر 
   .وﺗميزه عن غيره في لكل الخاصية دون غيرھا  المنتجص المميزة التي ﺗلبي جودة الخصائ
قرار  إلىن يقوم المستھلك بترﺗيب البدائل يكون بذلك قد ﺗوصل أبعد  :قرار الشراء  -
ﺗي في مقدمة ھذا الترﺗيب والتي يرى بأنھا ﺗحقق له أقصى أمبدئي بشراء السلعة التي ﺗ
قد  أون قراره النھائي قد يكون مخالفا لذلك إعلى الرغم من ذلك فمنفعة وإﺷباع ممكنين ، و
ه يعلالموقف الشرائي الذي يكون فيه المستھلك و إلىوذلك بالنظر  ءقام بتأجيل عملية الشرا
  .في ھذه المرحلة لا يكون لديه أي ﺗأثير على قرار المستھلك ﺷھارالإن أيمكن القول 
خر مرحلة  إلىم المستھلك بشراء المنتج يكون قد وصل ن يقوأبعد :  التقييم بعد الشراء -
من مراحل عملية الشراء وھي ﺗقييم ما بعد الشراء وفي ھذه المرحلة قد يكون ﺷعور 
الخدمة يلبي ﺗوقعاﺗه وفي ھذه الحالة يكون  أوداء السلعة أذا كان إالمستھلك ھو الرضا 
، وقد  كذھن المستھل ية لمنتج فقد حقق ھدفه في رسم الصورة المناسب ﺷھاريالبرنامج الإ
يكون ﺷعور المستھلك ھو عدم الرضا اذا كانت السلعة لا ﺗلبي ﺗوقعاﺗه ولذلك فھو يحاول 
يجابية في السلعة ، والتي ﺗبرر قراره لإالبحث عن المعلومات التي ﺗبين الخصائص ا
السلعة على  محاولة ﺗأكيد ﺗفوقﺷھارالإوفي ھذه الحالة لابد على . الشرائي لھذه السلعة 
ن ثوم بالمستھلك باقتنائھا وذلك من خلال أغيرھا من السلع المشابھة والتي كان يحتمل 
  : التركيز على  ﺷھارﺗركيزه على ما يدعم مكانة السلعة وفي ھذا الحال يمكن للإ
قتناع رﺗفاعه على ﺗزايد الإقبال على السلعة والإإذكر رقم المبيعات المحقق والذي يدل  -
  .بھا 
من النجوم يستخدمون ھذه السلعة لثقتھم بجودﺗھا وﺗفوقھا  رن بعض المشاھيأالتأكيد على  -
  .1على السلع الأخرى 
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مر أالمنظمة لسلوك المستھلك بعد عملية الشراء  أون متابعة المؤسسة إلذلك ف  
  .جة تينة بين المستھلك والشركة المنتقة مثساعد في بناء علاقة يضروري ، وھو 
 ىومراحل عملية الشراء لدﺷھارالإن العلاقة بين أسبق يمكن القول  ما ومن خلال  
راحل مدورا وأھمية كبيرة في كل مرحلة من ﺷھارالإالمستھلك علاقة متينة ، أي يكتسي 
الشر اء لدى المستھلك يختلف ھذا الدور باختلاف المرحلة الشرائية التي يكون فيھا 
عملية الشراء والتي ﺗتمثل في المرحلة ما قبل حل المستھلك ، ففي المرحلة الأولى من مرا
على ﺗحديد الحاجة غير المشبعة لديه  كدور كبير في مساعدة المستھل ﺷھارالشراء يكون للإ
وكذا الحصول على مختلف المعلومات التي ﺗساعده على ﺗحديد السلعة المناسبة له وكذا 
تفي ھذا الدور ﺗماما في مرحلة في حين يخ ته من منتجايعلالتمييز بين مختلف ما يعرض 
من يكون معھم  أون المستھلك في ھذه المرحلة يتأثر بعوامل أخرى كرأي البائع ، الشراء لأ
ما في المرحلة الثالثة وھي المرحلة التي ألحظة الشراء ، وكذا بحالته المزاجية وغيرھا ، 
مة ﺗبدأ من جديد من ن مھيعود للبروز مرة أخرى لأﺷھارالإﺗلبي عملية الشراء فان دور 
المنظمة ف  أوإخباره عن أخر منتجات المؤسسة  أوخلال ﺗذكير المستھلك باعده الشراء 
أساليب معينة لمساعدة المستھلك  إلىمن خلال اللجوء  أوحالة رضاه على المنتج السابق 
 أوعلى التخلص من الشعور غير المريح الذي ينتابه في حالة عدم الرضا على المنتج 
  لعة الس
  .في كل مرحلة من مراحل الشراء  ﺷھاروالشكل الموالي يلخص ﺗأثير إ




  على مراحل الشراء لدى المستھلكشھارالإثير أت(21)الشكل رقم 
  
                                                                                                      
                                                                                                 
  
  
  بعد الشراء             الشراء            قبل الشراء        
  1ﺗصالات التسويقية والترويج ، مرجع سابق صثامر البكري ، الإ: المصدر
  . شھار المسموعللإستجابة المستھلك إ-
النتيجة النھائية " ستجابة المستھلك بأنھا إيمكن ﺗعريف : ك ستجابة المستھلإتعريف  -1
ستجابة مرغوبة وقد لا ﺗكون ﺗصال التسويقي ، وقد ﺗكون ھذه الإالمستھدفة من عملية الا
   1.كذلك
بعد عرضه للسلعة المعلق ﺷھارالإستجابة في النتيجة التي يحققھا و ھذا يعني أن الإ    
ﺗجاه إعدمه  أوھا المستھلك من رضا يعللحالة التي يكون عنھا، و ﺗتمثل ھذه النتيجة في ا
القرار  إلىستجابة المستھلك ﺗمر بعدة مراحل قبل الوصول إالخدمة المقدمة و  أوالسلع 
ختيار المنتج، ﺗبدأ ھذه المرحلة بجمع المعلومات من وسائل إالنھائي المتعلق بالشراء و 
لك، ثم يقوم بعد ذالك بتقييم المنتج و ھذا ما الإعلام المختلفة و كذا من واقع خبرة المستھ
ﺗكوين ﺗفضيل معين نحو منتج دون غيره من المنتجات، و لذلك فإن معظم  إلىيؤدي 
لتزام بكل مرحلة من ھذه المراحل لكي ﺗؤثر الإعلامية ﺗركز على الإ( الرسائل)النماذج 
  .على المستھلك و ﺗحقق أھدافھا
  :ھارشستجابة المستھلك للإإطريقة  -2
ستجابة المستھلك لمختلف السلع و الخدمات و إبشكل كبير في ﺗكوين ﺷھارالإيؤثر       
  :الأسلوب التالي أوعملية التأثير ھذه ﺗتم وفق الطريقة 
بعد ( العين و الأذن)كمثيرات ﺗنبه أعضاء الحس  ﺷھاراتالإحيث يواجه الناس أولا      
، و إدراك المستھلكين (المرحلة أ) ذلك ﺗضع أجھزت الحس المثيرات في ﺷكل رموز
للرموز يعتبر رد فعل إدراكي أولي، كما أن أجھزة الحس ﺗقوم بتمرير بعض المثيرات 
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( المرحلة ب)فقط دون غيرھا، و المثيرات المرمزة فقط ھي التي يقوم المستھلك بتقييمھا 
تيار لتفاصيل خإو ھذا ما يمكن ﺗسميته رد الفعل التقييمي الأولي و الذي يعتبر مرﺷح 
  .إدراكية أكثر، كما أنه يعد في ذات الوقت رد فعل أول للمثير
و رد الفعل التقييمي الأولي لا يكون بالضرورة خطوة وسيطة في العملية فقد يكون رد 
ھما مرحلتا المسح و ( ب)و(أ)الفعل ھذا خطوة أخيرة في ھذه المرحلة ﺗكون المرحلتان 
يقوم فيھما المستھلك بتقسيم ما إذا كانت العملية جديرة  الغربلة، و ھما المرحلتان التي
  .و ھي مرحلة التركيز( د)و(ج)بتشغيل و معالجة المثير و المضي قدما نحو المرحلتين 
أو بعبارة ﺷھارالإعملية ﺗشغيل معلومات ( المرحلة ج)و يقصد بالتفصيل الإدراكي       
دراكية بالمعرفة المحفوظة في الذاكرة ، و ﺗربط التفاصيل الإﺷھارأخرى ﺗمييز عناصر الإ
ربط معلومات جديدة في  الأمرو المنتج، و التفصيل الإدراكي ھو في حقيقة الاﺷھارعن 
عتقادات و التصورات و ھو كذلك ﺗغيير لحقائق و ﺗصورات ھيكل المعرفة القائم و الإ
لماضي فعلى واقعة للمستھلك و ﺗصورات، التصورات ھي حقائق مرﺗبطة ﺗم ﺗكوينھا في ا
سبيل المثال ساد ﺗصور أن السعر المرﺗفع يعني الجودة العالية أما التفاصيل الإدراكية فھي 
على ﺷكلھا و ﺗصميمھا و سياقھا و ما  أو ﺷھاريةﺗركز على محتوى و معنى الرسالة الإ
( د)ذلك و قد يتبع التفصيل الإدراكي رد فعل ثانوي أكثر ﺗفصيلا بمعنى المرحلة  إلى
( و)الخاصة بالنية الشرائية و أخيرا المرحلة ( ھـ)ﺗجاه، بعد ذلك ﺗأﺗي المرحلة ة بالإالخاص
  .عدم الشراء أوالشراء  إلىالخاصة بالسلوك الشرائي، و ھذا السلوك الشرائي قد يؤدي 
  :ﺷھارو الشكل الموالي يوضح طريقة استجابة المستھلك للإ
  ارشھرد فعل المستھلك اتجاه الإ(: 31)الشكل رقم 
  الإﺷھار









الرد الفعلي التقييمي الأولي 
 (ب)
 (د)الإﺗجاه 
 (ج)التفاصيل الإدراكية و الاجتماعية 
 (ھـ)قيمة الشراء 
 (و)السلوك الشرائي 
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  :شھارستجابة المستھلك للإإنماذج 
ستجابة المستھلك للرسالة إاحل مرھناك العديد من النماذج التي حاولت ﺗحليل       
ﺗخاذ إكيفية قيام المستھلك ب إلىﺗفسير سلوك المستھلك و التنبؤ به إضافة  و كذا ﺷھاريةالإ
  :قرار ﺷراء، و نذكر من بين ھذه النماذج ما يلي
ستجابة لدى المستھلك يمكن حسب ھذا النموذج فإن مراحل الإ(:ADIA)النموذج أيدا * 
  :ﺗحديدھا فيما يلي
 الإدراك أونتباه مرحلة الإ -
 ھتماممرحلة الإ -
 الخدمة أوالرغبة في الحصول على السلعة  أو( التقرير)ﺗخاذ القرار الشرائي إمرحلة -
  مرحلة التصرف و ﺗنفيذ القرار   -
و " نموذج قبول المنتجات الجديدة"سم إيطلق على ھذا النموذج  (:ateiA)نموذج آيتا * 
  :خمسة مراحل و ھي إلىستجابة لدى المستھلك يقسم ھذا النموذج مراحل الإ
 دراكمرحلة الإ -
 ھتماممرحلة الإ -
 مرحلة التقييم -
 مرحلة التجربة -
 مرحلة القبول -
ستجابة طبقا لھذا النموذج من المراحل ﺗتكون مراحل الإ :ستجابة التدريجيةنموذج الإ * 
  .التالية كما ھو موضح في الشكل الموالي
 مرحلة الإدراك -
 مرحلة المعرفة -
 مرحلة الإعجاب -
 مرحلة التفضيل -
 قتناعمرحلة الإ -




 الشراء مرحلة -
  ستجابة التدريجية ستجابة المستھلك وفقا لنموذج الإإمرحلة (:41)الشكل رقم 
  
  الشراء        قتناعالإ        التفضيل       الإعجاب          المعرفة       الإدراك
  










  الفصل خلاصة
ستقطاب ن الأساليب التي ﺗلجأ إليھا المؤسسات لإمن بي الإﺷھار المسموعيعتبر      
يبدؤون أولا  ﺷھاريةالمستھلكين نحو المنھج المعلن عنه، لذلك فإن مصممي الحملات الإ
 ﺷھاريختيار النص الإإ ھا يتميعلبتحديد الأھداف التي ﺗسعى الحملة لتحقيقھا، و التي بناءا 
د بعد ذلك و في سبيل ﺗحقيق الفكرة حيز الوجو إلىو القيام بتصميم الفكرة و إخراجھا 
ستمالات و فإن ھذا الأخير يلجأ لمجموعة من الإﺷھارالإللأھداف المنشودة و المنتظرة من 
عتبار أنھا من المؤثرات إستمالات العقلية على ستمالات العاطفية و كذا الإالتي من بينھا الإ
راحل بداية بإدراك المشكلة على السلوك الشرائي للمستھلك ھذا الأخير الذي يمر بعدة م
ﺗخاذ القرار الشرائي و ﺗقييم ھذا القرار و ھذا بعد المرور على كل من إ إلىوصولا 
  .مرحلتي البحث عن المعلومات و كذا ﺗقييم البدائل
ختلاف كل من المراحل و ھو أحد إيختلف دوره ب الإﺷھار المسموعو قد ﺗبين لنا أن       
 أومن سلع  يهعلستجابة لما يعرض لك النھائي يقوم بالإالمؤﺷرات التي ﺗجعل المستھ
  .العزوف عنه أوخدمات و ذلك إما بالشراء 
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النظرية منذ السبعينات بدأ الباحثون يستھدفون عبر البحوث المنظمة بناء الأسس   
لمدخل الاستخدام والاﺷباع وذلك عبر طرح وصياغة الكثير من التساؤلات العديدة التي 
ظھرت في الدراسات التقليدية المقدمة في الأرباعنيات من القرن نفسه وادى ذلك بدوره إلى 
قيام عدد من البحوث التطبيقية في مجال الاستخدام والاﺷباع وكانت كل دراسة ﺗسعى إلى 
في بلورة ما إنتھت إله الدراسات السابقة في ھذا المجال وفي ھذا الفصل سنحاول  الاسھام
  .ﺗطبيق ھذه النظرية على موضوع دراستنا
  




  مفھوم النظريةوجذورھا التاريخية:المبحث الأول 
  : مفھوم النظرية:ول المطلب الأ
ومنه يخدمه خدمة .ستخداما،ً أي اﺗخذ الشخص خادماً إ ستخدمإمن : ستخدام في اللغةالإ     
  . فھو خادم وخّدام
 بكسر)والشبع ( بفتح الشين وفتح الباء)فھي مأخوذة من الشبع : الإﺷباعات في اللغة وأما
 مثل عنب ضد الجوع، وﺗدل على امتلاء في أكل وغيره، وامرأة ﺷبعى الذراع من( الشين
 ه، والتشبع من يرىالنساء ھي ضخمته، وثوب ﺷبيع الغزل أي كثيره، وﺷبيع العقل أي وافر
  . أنه ﺷبعان وليس كذلك
. اختلاف بين الباحثين ونظرية الاستخدامات والإﺷباعات في الاصطلاح الإعلامي مثار     
رغبات كامنة معينة  ﺗعرض الجمھور لمواد إعلامية لإﺷباع: وﺗعني النظرية باختصار
اصطلاحيا لمفھوم النظرية  وأورد مساعد المحيا ﺗعريفاً . استجابة لدوافع الحاجات الفردية 
كلية لمتطلبات  أوستجابة جزئية إ ما ﺗحققه المادة المقدمة عبر وسيلة معينة من"على أنه
وذكر محمد عبد " ويتعرض لتلك المادة  حاجات، ودوافع الفرد الذي يستخدم ھذه الوسيلة
فتقار إ: "يھ∗حالة من الرضا والإﺷباع،  الحميد أستاذ الإعلام بجامعة حلوان أن الحاجة
" نفسية أووالحاجة قد ﺗكون فسيولوجية  ﺷعوره بنقص في ﺷيء ما يحقق ﺗواجده أوالفرد 
ﺗزان النفسي الذي يساعد الإ إلىﺗوجه الفرد  نفسية أوحالة فسيولوجية "وذكر أن الدافع ھو 
 . "البيئة ستمرار التواصل مع الغير والتكيف معإعلى 
 
  




 ةجذور النظري: المطلب الثاني
إدراك عواقب الفروق الفردية والتباين  خلال أربعينيات القرن العشرين أدى     
بداية منظور جديد للعلاقة بين  إلىالإعلام  جتماعي، وإدراك السلوك المرﺗبط بوسائلالا
 إلىﺗحولاً من رأي الجمھور على أنه عنصر سلبي  الجمھور، ووسائل الإعلام، وكان ذلك
وكان ذلك ردة . والمضامين المفضلة من وسائل الإعلام  لرسائلنتقاء اإأنه عنصر فاعل في 
كما في نظرية الرصاصة، ونظرية انتقال المعلومات على  فعل لمفھوم قوة وسائل الإعلام
فتراض الجمھور النشط ﺗركز إوالإﺷباعات القائمة على  ستخداماتونظرية الا. مرحلتين
  . اجات الجمھورلدوافع احتي ستجابة وسائل الإعلاماعلى كيفية 
 إلىأﺷارا  draknaT( &renreWوﺗانـكـرد ويـرنر)وذكـر حسن مكـاوي وليلـى السيـد أن 
ستخدام وسائل الإعلام قد بدأ في الثلاثينيات من احتياجات التي يحققھاأن البحث في أنواع الإ
أجريت دراسات عديدة من ھذا المنظور للتعرف على  القرن الميلادي الماضي، عندما
م في دراسة 4491، وبدأت أبحاث النظرية منذ عام  ستخدام الجمھور لوسيلة معينةاسباب أ
، "المسلسلات اليومية"عن إﺷباع مستمع ستھدفت الكشفإالتي ( ھيرزج)و( ھيرﺗا)
–م جاءت دراسة 5491وفي عام  أنھا ﺗھتم بإﺷباع الحاجات العاطفية، إلىوﺗوصلت 
الصدور لمدة أسبوعين  ﺗوقفت ثماني صحف عن التي أجراھا عندما -noslreB بيرلسون
فتقده الجمھور خلال إبسبب إضراب عمال ﺷركة التوزيع في نيويورك، فكان سؤاله عما
رﺗباط الجمھور بھا مثل إ أن الصحف ﺗقوم بعدة أدوار ﺗعد السبب في إلىھذه المدة، وﺗوصل 
ان أول ظھور لھذه ك و. دور نقل المعلومات، والإخبار، والھروب من العالم اليومي 
من ﺗأليف إليھو  "ﺗصال الجماھيريستخدام وسائل الاا" النظرية بصورة كاملة في كتاب 
حول ﺗصور  م ودار ھذا الكتاب4791عام  )relmulB( وبلملر )ztaK uhilE( كاﺗز
  . جانب آخر ستخدام الفرد منإالوظائف التي ﺗقوم بھا وسائل الإعلام من جانب، ودوافع 
الاﺗصال، حيث  نظرية بمثابة نقلة فكرية في مجال دراسات ﺗأثير وسائلوﺗعد ھذه ال
الوسائل والمضامين  يزعم المنظرون لھذه النظرية أن للجمھور إرادة من خلالھا يحدد أي
  .يختار
  أمثـال لازر سفيلد ھتمـام بھـذه النظرية عنـد الباحثـينستمـر الاإو
في القرن العشرين،  )mmarhcS rubliW( ﺷراموويلبور  )seveeR( و ريفيز )dleif srazaL(
ستھداف للعلاقة بين إبقدر ما ھي  ولكنھا لم ﺗكن مصممة لدراسة إﺷباع وسائل الإعلام للفرد
ھتمام بالإﺷباعات التي ومع ﺗزايد الا .ستخدام وسائل الاﺗصالإجتماعية معينة، وامتغيرات 
ه الدراسات لم ﺗستطع الوصول أن ھذ ﺗزود بھا وسائل الإعلام جمھورھا، وأصبح واضحا
ذلك أن أصحابھا لم يحاولوا  ﺗحديد للإﺷباعات التي ﺗوضح عناصر ھذه النظرية، إلى
جتماعية وبين الأصول الإ رﺗباط بين ما انتھوا إليه من إﺷباعات،الكشف عن مدى الإ
ئف البحث عن العلاقة بين وظا عجزھم في إلىوالنفسية للحاجات التي يتم إﺷباعھا، إضافة 
   ﺗصالالكامل لإﺷباعات وسائل الا ﺗحديد البناء إلىﺗصال الجماھيري المتنوعة التي ﺗعود الا




من دراسة العلاقة بين الدوافع  أنه لا بد )laiuqcaM.D( ويرى دينيس ما كويل
والتعرض لوسائل الإعلام، وھو بھذا  النفسية التي ﺗحرك الفرد لتلبية حاجاﺗه في وقت معين،
ذلك لأن ھذا المدخل يقوم . ووسائل الإعلام لرئيس لدراسة العلاقة بين المتلقين،قّدم المدخل ا
الوسائل ومحتواھا من جھة ودوافع الفرد  أساساً على ﺗصور الوظائف التي ﺗقوم بھا
   . المستخدم من جھة أخرى
وفي السبعينيات بدأ الباحثون يستھدفون عبر البحوث المنظمة بناء الأسس النظرية 
ستخدام والإﺷباع، وذلك عبر طرح، وصياغة الكثير من التساؤلات العديدة التي لاا لمدخل
في الدراسات التقليدية المقدمة في الأربعينيات من القرن نفسه، وأدى ذلك بدوره  ظھرت
ستخدام والإﺷباع، وكانت كل دراسة ﺗسعى قيام عدد من البحوث التطبيقية في مجال الا إلى
 نتھت إليه الدراسات السابقة في ھذا المجال، فجعلوا كثيراً منإا الإسھام في بلورة م إلى
  . الخطوات المنطقية التي كانت غير ظاھرة في ﺗلك الدراسات السابقة خطوات عملية
بأنھا  يميزان ھذه المرحلة )relmulB( وبلملر )ztaK uhilE( لذا كان إليھو كاﺗز
الأخرى من  باع لشرح وﺗوضيح الجوانبستخدام المادة العلمية المتاحة حول الإﺷإﺗحاول 
 .ﺗصال، التي يمكن أن ﺗرﺗبط بھا دوافع الجمھور وﺗوقعاﺗهعملية الا
   النظرية فروض:المطلب الثالث 
وضع  بعد أن بدأت ﺗتضح المداخل الرئيسة للنظرية عند الباحثين قاموا بمحاولة
 الأسس، والعناصرالأسس العلمية والفرضيات التي ﺗنطلق النظرية منھا، وﺷكلت ھذه 
 فتراضإستخدامات والإﺷباعات قامت على ولأن نظرية الا. المداخل العلمية للنظرية
 الجمھور النشط، على العكس من نظريات التأثير السابقة التي قالت بقوة ﺗأثير وسائل
 فت النظرية بذلك صفة الإيجابية علىاالإعلام في الجمھور مثل نظرية الرصاصة، فأض
ينتقي  م يعد الجمھور من خلال ھذا المنظور متلقيا ًسلبياً بل ينظر إليه على أنهالجمھور، فل
 بوعي ما يرغب في التعرض له من الوسائل والمضامين التي ﺗلبي حاجاﺗه النفسية
 وزملاؤه أن ھذا المنظور قائم على )ztaK uhilE( لذا يرى إليھو كاﺗز. جتماعيةوالإ
  :خمسة فروض ھي كالآﺗي
الجماھيري، ويستخدم  ﺗصاللاھو جمھور مشارك فاعل في عملية ا الجمھور-1 
  .الوسيلة التي ﺗحقق حاجاﺗه
الحاجات التي يرغب الجمھور ﺗحقيقھا، وﺗتحكم في  ستخدام الوسائل يعبر عنإ -2
  .جتماعيوالتفاعل الا الفروق الفردية،: ذلك أمور، منھا
 .حاجاﺗه يشبعانالجمھور ھو الذي يختار الوسيلة، والمضمون الذين  -3
والمضامين  الوسائل إلىيستطيع الجمھور ﺗحديد حاجاﺗه ودوافعھا، ومن ثم يلجأ  -4       
  .التي ﺗشبع حاجاﺗه




ستخدام افي المجتمع من خلال  ستدلال على المعايير الثقافية السائدةمكن الإي--5
  . الإعلامية فقط ﺗصال، وليس من خلال الرسائلالجمھور لوسائل الا
أن ھناك ثلاثة  أكد في ھذا المعنى)nhoJ elttiL( محمد البشر أن ليتل جونوذكر 
  :فروض أساس ﺗنطلق منھا ھذه النظرية وھي
إﺷباع حاجة معينة من خلال ﺗعرضه  إلىيسعى  أن جمھور وسائل الإعلام -7
  .الإعلامية للرسائل التي ﺗقدمھا الوسيلة
من وسائل  ختيار ما يناسبهاأن جمھور الوسيلة الإعلامية ھو جمھور مسؤول عن  -8
إﺷباعھا  الإعلام التي ﺗحقق حاجاﺗه ورغباﺗه، فھو يعرف ھذه الحاجات والرغبات، ويحاول
 .ستخدام الوسائل الإعلامية المتعددةإمن خلال 
 . ﺗتنافس مع مصادر أخرى لإﺷباع حاجات الجماھير أن وسائل الإعلام -9
ل جون يتضح أن ھناك ﺗقاربا ًفي رؤى كاﺗز و ليت ومن خلال الفروض السابقة لكل من
  .ستخدامات والإﺷباعاتالرئيسة لنظرية الا الباحثين حول المنطلقات النظرية
 :عناصر النظرية، وھي كالآﺗي ولشرح أبعاد النظرية سيعرض الباحث
 .فتراض الجمھور النشط -1 
 .ستخدام وسائل الإعلاموالنفسية لا جتماعيةالأصول الإ -2 
 .الإعلام لجمھور وحاجاﺗه من وسائلدوافع ا -3 
 .التوقعات من وسائل الإعلام -4 
 .إﺷباعات وسائل الإعلام -5 
 ھذه العناصر بالتداخل الشديد الذي يصعب معه الفصل بينھا في الواقع العملي، وإنما وﺗتسم
 يتم الفصل فيھا في البحث العلمي حتى يمكن ﺷرح ھذه العناصر وبيان دور كل منھا على
 :وفيما يلي ﺷرح مفصل لھذه العناصر.حدة
 :فتراض الجمھور النشطإ-1
  بعض نظريات التأثير سلبية المتلقي أمام قوة الرسائل الإعلامية، وﺗأثيرھا الفاعل ﺗفترض
  .ستخدام والإﺷباعويعد مفھوم الجمھور الفاعل النشط من أھم المفاھيم في دراسات الإ
أفراد  إلى أحد النماذج النظرية البديلة، والذي ينظرستخدام والإﺷباع بصفته برز مفھوم الإ
ﺗصال الا يجابيون نشطون وفاعلون فيإعتبار أنھم أعضاء ومشاركون إالجمھور على 
والمتنوعة، والتي  ويفترض أن لدى أولئك الأفراد العديد من الحاجات والدوافع المختلفة
نتقاء من المختلفة والإ الوسائل ختيار من بينة لإﺷباعھا من خلال الإيعليسعون بنشاط وفا
  .بين الرسائل المتعددة بطرق وأساليب واعية، وھادفة، ومقصودة
 فتراضات أصبح مفھوم الجمھور الفاعل النشط يشكل منعطفا ًمھماً وفي إطار ھذه الإ
 ﺗصالة المتبادلة بين أفراد الجمھور ووسائل الإيعلوأساسيا ًفي دراسة العلاقة التفا
 .الجماھيري
ستخدام الأفراد اب  ھتمام الباحثين بدراسة أسباإ إلىفتراض الجمھور النشط إويعزى       
ستخدام والإﺷباع ھو الا فالجمھور في نظرية. ﺗجاه ھذه الظاھرةالوسائل الإعلام، وسلوكھم 
يبحث عما يريد، ويتعرض له،  العنصر الأساس الذي ظھر أثناء مفھوم الجمھور العنيد الذي
لذا يفترض ھذا المدخل أن إﺷباع  .ختيار الوسيلة التي ﺗقدم المحتوى المطلوبإ ويتحكم في




ﺗصالية معينة يختارھا الفرد، لا من خلال إ الحاجة التي أملاھا الدافع يتم من خلال وسيلة
 . ﺗصاليةاالتعرض لأي وسيلة 
 أن المقصود بالنشاط عند الجمھور ھو الدافع الأساس )relmulB( ويرى بلملر     
الانتقاء بين الوسائل الرسائل الإعلامية المختلفة التي  إلىإضافة  للتعرض لوسائل الإعلام،
 . التعرض لوسائل الإعلام يمكن أن ﺗحدث وقت
يختاره، ويختار ما يدركه،  نتقائي، فإن الإنسان يدرك ماإوحيث إن الإدراك ھو إدراك       
ﺗبعا للفروق الفردية والثقافية،  دراك الحسيوﺗؤثر العوامل الشخصية والذاﺗية في ﺗحديد الإ
ختيار أن الإ )laiuqcaM.D( ماكويل ويرى دينيس. وﺗمايز الأفراد في ﺗفضيلھم الشخصي
الرسائل الإعلامية يتم ﺗحديده ليستميل  يعبر عن الذوق السائد في كل الثقافات، وأن مضمون
الذي يرى أن ﺗأثير وسائل  )sirraH( ھاريس الأفراد مثل السلع، وﺗنقل ليلى السيد رأي
يختلف حسب الفروق الفردية، ويختلف الناس في  نتقاء الذيالإعلام يتم من خلال ﺗأثير الإ
  . ستجابتھم لھاإإدراك الرسالة وفي طبيعة 
ﺗحقيق  وكذلك فإن جمھور وسائل الإعلام يدرك القدرات المتباينة لوسائل الإعلام في
ليست مثل  ل الصحيفة في الأخبار والتحليل، و الصحيفةالإﺷباع، فالإذاعة مثلا ليست مث
وفاعلا في  عتباره مكونا نشطاإالتلفاز في التسلية والترفيه، وھذه رأي جديدة للجمھور ب
النشط،  وقد قدمت بعض الدراسات أدلة ﺗدعم فكرة الجمھور. صال الجماھيريعملية الا
ھذا  ﺗصالية وأنر للقنوات الإختيار الجمھوإختلاف في إحيث كشفت ھذه الدراسات عن 
 . مرﺗبط بالإﺷباع الذي يبحث عنه ھؤلاء الأفراد
 :أن نشاط الجمھور له بعدان ھما)lladniW dna yveL( ويرى ليفي وويندال
 :وھو على ثلاثة مستويات التوجيه النوعي للأفراد،: البعد الأول"
 ...دائل المتاحةالب أكثر من أوختيار المقصود لواحد وھي الا: نتقائيةالإ -1
العلاقة بين محتوى وسائل  وھي الدرجة التي يدرك بھا فرد من الجمھور: نشغالالإ -2
 ...الوسيلة أوالإعلام، ودرجة ﺗفاعل الفرد مع المحتوى 
 ...معين ستخدام الأفراد لوسيلة معينة بقصد ﺗحقيق ھدفإ وھي: المنفعة -3
المبذول، وھو على  الأفراد على أساس الجھدوھو ﺗقسيم نشاط : البعد المؤقت: البعد الثاني
 :النحو الآﺗي
 أوالجمھور بأن التعرض لوسيلة دون أخرى  ويرﺗبط ھذا بتوقع: نتقاء قبل التعرضالإ -1
. م 7791عام ( ليفي)أوضحت ذلك دراسة  مضمون معين يحقق لھم الإﺷباع المطلوب، كما
د الأفراد يعكس خبرات الفرد عن الوسيلة أووأوضحت الدراسة أن البحث عن المضمون 
 ...بوسائل الإعلام، وإدراكه لمضامينھا
نتقائيا ًيحوي إولھذا علاقة بما قبله، فالتعرض ذاﺗه يظل سلوكا ً: أثناء التعرض نتقاءالإ -2
  .كبيرا ًمن الخيارات للفرد عدداً 
ا الفرد، نتقائي للرسائل التي ﺗعرض لھالإ ويرﺗبط ھذا بالتذكر: نتقاء بعد التعرضالإ -3
 ...عدم نسيانھا بالكلية إلىالرسالة مما يؤدي  ويعد ھذا من نشاط الجمھور في التفاعل مع
الجمھور على منافع قبل التعرض من خلال  حيث يحصل: المنفعة قبل التعرض -4
 ...بما قد يحصل للرسالة الحديث، والنقاش الاجتماعي، ومحاولة التنبؤ
 ...الفرد لوسائل الإعلام لمنفعة التي ﺗنشأ من ﺗعرضوھي ا: المنفعة أثناء التعرض -5




على الفرد من خلال المعلومات  ويرﺗبط ھذا بالسلوك الذي ينعكس: المنفعة بعد التعرض -6
  . "ھا من الرسالةعلٮالتي حصل 




  :ستخدام وسائل الإعلامجتماعية والنفسية لاالا الأصول* 
يلادي الماضي مرحلة من مراحل ﺗطور القرن الم ﺗجسد فترة نھاية عقد الخمسينيات من
ھتمامھم لدراسة إالحقيقية لتحول أنظار الباحثين، وﺗوجيه  ستخدام والإﺷباع البدايةبحوث الإ
والنفسية، وأثرھا في الدوافع والحاجات والإﺷباعات المرﺗبطة بوسائل  جتماعيةالعوامل الإ
المتغيرات الوسيطة في ستخداماﺗھا بھدف الكشف عن دور ھذه إالجماھيري، و ﺗصالالا
ﺗصال وأنماط ستخدام وسائل الإاوالدوافع وإيجادھا، والتي ﺗكمن وراء  ﺗكوين الحاجات
 إلىرسائلھا، وذلك من خلال الدراسات العديدة التي سعت في ذلك الوقت  التعرض لمحتوى
  جتماعية والنفسية المرﺗبطة بأنماط السلوك الاﺗصاليالمتغيرات الإ دراسة بعض
 ختيار الرسائلإختلاف الأفراد في إالعوامل النفسية والفروق الفردية دورا ًمھما ًفي  وﺗؤدي
 . نتقائي لدى الباحثينمفھوم الإدراك الإ إلىالذي أدى  الأمرالإعلامية، 
م 4791عام  )notsnhoJ nhoJ( جون جونسون)أثبتـت نتائـج الدراسـة التي قـام بـھا  كمـا
 عتبارھم أفرادا معزولين عنإ يتعاملون مع وسائل الإعلام بالمراھقين أن الأفراد لا عن
 جتماعية منظمة، وﺷركاء في بيئة ثقافيةإجتماعي، وإنما أعضاء في جماعات واقعھم الإ
 ستخدامات والإﺷباعاتوﺗتفق ھذه الرأي مع العديد من باحثي نظرية الا. جتماعية واحدةاو
 ور وسائل الإعلام، وطبقا لھذه الرأي فإنالذين يعارضون مصطلح الحشد للتمييز بين جمھ
 ستخدام وسائل الإعلام ﺗرﺗبط بوجود الفرد في بيئةإحتياجات المرﺗبطة بالعديد من الإ
  . جتماعية، وﺗفاعله مع ھذه البيئةا
م الأدلة على 0891عام  )grebneerG & knarF( جرينبرج)و( فرانك)وقدم كل من 
ختلاف الجماعات إأساليبھم في الحياة، فمع  ينسجم معستخدام الأفراد لوسائل الإعلام اأن 
جماعة أنماط مختلفة من التعرض لوسائل الإعلام،  ھتماماﺗھا يكون لكلإوﺗنوع حاجاﺗھا، و
  . ختيار المحتوى المناسبإو
الباحثون في ھذا المجال على أن الإنسان ليس حالة سلبية يتأثر بتلقائية ساذجة  ويؤكد
 ة التي يتعرض لھا، إنما ﺗأثره ﺗتدخل فيه متغيرات كثيرة، بعضھاالرسائل الإعلامي بكل
 جتماعيحتياجاﺗه النفسية، وبعضھا الإإالنفسي الذي له علاقة بشخصية الفرد، ودوافعه و
يختار  جتماعية، فالفردالذي له علاقة بالظروف والعوامل المحيطة بالفرد في داخل البيئة الإ
 ستعداده النفسي، وظروفهإالذھنية، ويتلاءم مع  المضمون الذي يتوافق مع ﺗركيبته
وﺗوقعاﺗه،  حتياجاﺗه، وخبراﺗه،إالرسالة المتوافقة مع دوافعه، و إلىجتماعية، ويلتفت الإ
  . جتماعيةوﺗجاربه النفسية والا
   & neergmalP & wehonoD وريبرن( بالمجرين)و وﺗذكر ليلى السيد أن دونيھو
ستخدامات وسائل الإعلام ﺗفسير لا إلىولة للوصول بمحا م7891قاموا عام  nrubyar
النشاط،  إلىجتماعية بما فيھا الحاجة العوامل النفسية والا تموا بدراسةإ ھالجماھيرية، ف
الإعلام، فأظھرت نتائج الدراسة التي قام بھا أن ھناك متغيرات  ستخدام وسائلإوأنماط 
الإعلام الجماھيري بطرق معقدة،  ستخدامات وسائلاونفسية ﺗؤثر في  جتماعيةإعديدة، 
  . ختلاف ھذه العوامل عند الأفرادستخدام ﺗبعا لإنفسه، ويختلف الا ومتماسكة في الوقت




أثر  nworB(  وبراون relmulB وبلملر laiuqcaM.D دينيس ماكويل وقد أكد كل من
يتسم  النفسية في إيجاد حاجات معينة لدى الأفراد، مثل الإنسان الذي بعض المتغيرات
  . وسائل الإعلام إلىالھروب من المجتمع الذي يعيش فيه  إلىيسعى  بضعف الشخصية
اجتماعية  أوﺗكون أسباب التعرض لوسائل الإعلام دوافع نفسية،  وعلى ھذا يمكن أن   
  .حل لمشكلة عبر وسائل الإعلام المتعددة أو ﺗبحث عن إﺷباع لحاجة،
على دوافع مختلفة بين الناس، وما لم ﺗعرف  يقوم ﺗجاه نفسهأن الإ ztaK وحدد كاﺗز
ﺗصال في ﺗلك، يكون القائم بالإ أواستخدام ھذه الوسيلة  إلىالحاجات النفسية التي ﺗدفع الفرد 
   . والدوافع موقف ضعيف في إﺷباع الحاجات
ﺗوظيف ھذه النظرية  ومن خلال ما سبق عرضه يمكن معرفة أھمية ھذه النظرية حيث يمكننا
يتفق مع أساليب الحياة  ستخدام طلبة الجامعات للإنترنت الذيإكان مدى معرفة من حيث إم
جتماعية ونفسية، قد يدركھا إمتغيرات  جتماعية التي يعيشونھا، ويحكم ﺗعرض الطلبة للإنترنتالا
ستخدام إجتماعية ھي التي ﺗحكم المتغيرات النفسية والإ وعلى ھذا، فھذه. الطلاب وقد لا يدركونھا
ختيار الوسيلة، اطلبة الجامعات لديھم القدرة والتمييز على  للإنترنت، وھكذا فإن الطلبة
   (.ما ﺗقول ھذه النظرية بحسب.)والمضمون المناسبين




  علاقة النظرية بموضوع الدراسة : المبحث الثاني
  ريةنظنقد الموجه لل :المطلب الأول
ل الإعلام، ويمكن عرض وجھات النظر عند دراسة دوافع ﺗعرض الجمھور لوسائ ﺗختلف
  :ستخدام والإﺷباع على النحو الآﺗيفي نظرية الا وجھات النظر
حالة داخلية، يمكن إدراكھا وفھمھا مباﺷرة من قبل الجمھور،  عتبارهإالدافع ب إلىالنظر *
ﺗلبيتھا  إلىﺗجاھاﺗه، يسعى إختيار، والتعبير عن والقدرة على الإ وأن المتلقي لديه الوعي
  .بشكل مباﺷر
 أن دوافع الجمھور لا يمكن إدراكھا وفھمھا بشكل مباﺷر، بل يتم معرفتھا من إلىالنظر  *
 .قبل الجمھور بشكل غير مباﺷر من خلال أنماط السلوك والتفكير
دوافع التعرض لا يمكن الوصول إليھا عن طريق ما يقرره الجمھور  أن إلىالنظر  *
في ﺗعرض الجمھور لوسائل الإعلام  الأساس مثلا قد ﺗؤثر فالحاجات. بصورة واضحة
الجمھور أنھا دوافع للتعرض، ذلك أن الدافع نتاج اللاوعي  بشكل مباﺷر، لكن لا يدرك
  .المحسومة للصراعات غير
بالعادة على  أن سلوك الجمھور للتعرض ليس له أي دافع، وأنه مرﺗبط إلىالنظر  *
 . التعرض
سلوك الفرد الذي يقوم به  فع إليھا، وبين ﺗوقعوھناك علاقة بين إﺷباع الحاجات، والدا    
 . سلوك يشبع الحاجة إلى لإﺷباع الحاجة، فإﺷباع الحاجات منطلق من الدافع الذي يؤدي
كل ما يحتاج " فالحاجات ھي  الفرق بين الحاجات والدوافع، إلىويشير مساعد المحيا    
 أوحالة مؤقتة من التوﺗر النفسي " يھ ، بينما الدوافع"ماديا  أوإليه الفرد سواء كان عضويا 
ويوضح الباحث الفرق " . لتحقيق ھدف معين الجسمي ﺗنشأ إثر استثارة لحاجة معينة وﺗوجه
الموت،  إلىﺗنتھي عند الإنسان؛ لأن ﺗركھا يؤدي  الأكل ثابتة لا إلىالحاجة : بينھما في مثال
لتلبية الحاجة، ومثل ذلك في  المباﺷر الأمرفالدافع ھو  الأكل ھو الجوع، إلىلكن الدافع 
الماء، فالحاجة ثابتة لا ﺗنتھي، والدافع أمر عارض ينتھي  إلىالشرب والعطش والحاجة 
  .النشاط مرة أخرى بإﺷباع مؤقت، وقد يعاود
لتأثير الحاجة، وحركة  جتماعومع فھم الباحثين في مجالات علم النفس، والإعلام، والإ       
لتصنيف الحاجات والدوافع،  وك الإنساني، ظھرت اﺗجاھات عديدةالدوافع، وعلاقتھا بالسل
  :قسمين رئيسين ھما إلىالذي صنف الحاجات  )eolsaM( ومن أبرزھا ﺗصنيف ماسلو
مع الآخرين، ورغبة الفرد  نتماء، والتواصللإا إلىوذلك مثل الحاجة : ةالحاجات الأساس -
  .في ﺗقدير الآخرين له
 . ستطلاع والرغبة في الفھمالمعرفية، كحب الإ لحاجاتمثل ا: الحاجات الثانوية -
الباحثون بتصنيفھا، كل حسب ﺗخصصه، والحظ الأكبر منھا  وأما ﺗصنيف الدوافع فقد قام
  :يعرض ﺗقسيمات الدوافع الإعلامية ومنھا لعلماء النفس، ويمكن للباحث أن




القيام بشيء معين لذاﺗه، في رغبة الفرد في  وھي التي ﺗتمثل: وافع فردية داخليةد -      
 .مثل دوافع الفضول، والإنجاز وھذه الدوافع ﺗحقق للفرد إﺷباعات فردية،
نتيجة العلاقة بين الفرد، والمجتمع  وھي الدوافع التي ﺗنشأ :جتماعية خارجيةإدوافع  -       
 أوللحصول على ﺗقديرھم  أوالمحيطين به  المحيط به، فيقوم الفرد بأفعال معينة لإرضاء
  . إثباﺗا لذاﺗه
أن الحاجات ﺗنبع أساسا من الأفراد، ويتوقع  إلى )ztaK uhilE( ويشير إليھو كاﺗز       
  )relmulB( ويرى بلملر. الإعلام ﺗقوم بتلبية حاجاﺗھم ھؤلاء الأفراد أن وسائل
أن يحدد الأصول النفسية للحاجات أولا، ثم يتعرف على  أنه لا بد للباحث( جورفيتش)و
وينبغي ربط ھذه الدوافع بتوقعات الجمھور من وسائل  فع المرﺗبطة بتلك الحاجات،الدوا
بوظيفة الدفع والجذب، الدفع في التوقع، والجذب في  الإعلام، وعلى ھذا فالدوافع ﺗقوم
دينيس )وذلك أن الحاجة ھي من يولد الدافع ، كما يؤكد  الطبيعة غير المحسومة للحاجة،
مدخل الاستخدامات والإﺷباعات من  إلىأھمية النظر  لىع )laiuqcaM.D( )ماكويل
الفردي، ذلك أن الحاجات الفردية لا ﺗظھر بمعزل عن البيئة  منظور مجتمعي، بدلا من المنظور
وقدم على ھذا نموذجين، أحدھما يؤكد على ربط الاستخدامات بالثقافة،  الثقافية، والاجتماعية،
  .تستخداماربط الإ والآخر يؤكد على
جتماعية لإديھم عدد من العوامل النفسية، واوزملاؤه أن الأفراد ل )ztaK uhilE( ويرى كاﺗز     
وبعدھا يبدأ الفرد برسم ﺗوقعاﺗه لتلبية ھذه الحاجات من وسائل . معينة للفرد التي ﺗولد حاجات
 أولام، ه اﺗخاذ القرار بشأن التعرض لوسائل الإعيعلومن المصادر الأخرى؛ مما يترﺗب  الإعلام،
 إلى ممارسة أنشطة أخرى يكون من خلالھا إﺷباع لبعض الحاجات الفردية، ويقود ھذا الإﺷباع
ويعكس ھذا  .ﺗوليد حاجات أخرى، فيحاول الفرد ﺗلبية ھذه الدوافع، وإﺷباع ھذه الحاجات، وھكذا
  . ستخدام والإﺷباعھا نظرية الايعلالنموذج الفروض الأساس التي ﺗقوم 
بدًءا من  بنموذج يحدد فيه أھمية الحاجات )neergnesoR( ھتم روزينجرينإآخر  وفي إطار     
والحلول، وانتھاء  إحساس الفرد بالمشكلات، والبدائل، إلىالصحبة وﺗحقيق الذات،  إلىالحاجة 
غيرھا من  أوالإعلام  إﺷباع الحاجات من خلال وسائل إلىالأنماط السلوكية التي ﺗؤدي  إلى
ﺗكون البداية في وجود  الآﺗي، )neergnesoR( (روزينجرين)وفي نموذج .  البدائل المتاحة
ل ھذه والاجتماعية للفرد، وﺗتفاع حاجات فردية لدى الفرد ﺗتفاعل مع الخصائص النفسية،
ثم يترﺗب على ذلك ظھور مشكلات . الإعلام جتماعي بما فيه وسائللإالحاجات أيضاً مع البناء ا
عدم  أوإﺷباع  إلىالبدائل المختلفة، فيؤدي ذلك  عن حلول لھا من بينلدى الفرد، ويبدأ بالبحث 
ستخدام وسائل الإعلام، وﺗحقق ھذه الأنماط إﺷباعا ًمختلفة لإ إﺷباع، فتظھر على إثر ذلك أنماط
وھذا من الممكن أن يتأثر بالخصائص العامة والنفسية للفرد وعوامل  عدم إﺷباع له، أوللفرد 
   . 1البيئة المحيطة به
إﺷباعاً لحاجاﺗھم، وﺗقوم ھذه  - حال التعرض لھا  - يتوقع الأفراد من وسائل الإعلام       
لقي مفھوم التوقع الكثير من . جتماعية لھؤلاء للأفرادوالإ التوقعات على الأصول النفسية
القائل بأن  )rekaB( وبيكر )diuollcM( (ماكلويد)سبيل المثال، ﺗعريف  التعريفات منھا على
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 وكاﺗز*( بيليد)بينما يرى . حتمالات الرضا التي ينسبھا الجمھور لسلوكيات متنوعةإلتوقع ا
   ."مطالب الجمھور من وسائل الإعلام"أن التوقع ھو  )ztaK uhilE(
في موضع آخر أن التوقع ھو الإﺷباع الذي يبحث عنه )ztaK uhilE( ويرى كاﺗز
  .الجمھور
ﺗصال وسماﺗھا أفراد الجمھور بخصائص وسائل الا التوقع الذي يربط ﺗوقعات ويعد مفھوم
ھا محتوى رسائلھا، التي يمكن يعلوبقيمة الإﺷباعات الكامنة، والمحتملة التي ﺗنطوي  ومحتواھا،
ستخدام الإ فتراضات مفھومإﺗتحقق لھؤلاء الأفراد أحد المفاھيم الأساس التي ﺗنطلق منھا  أن
الدراسات أن لدى  وﺗفترض ھذه .ور الفاعل النشطھا دراساﺗه حول الجمھيعلوالإﺷباع، وﺗقوم 
على إدراك البدائل المختلفة  أفراد الجمھور العديد من التوقعات التي ﺗبرز من خلال قدرة ھؤلاء
نتقاء من من مختلف الوسائل، والإ بين عدد وافر ختيار منفي إطار مساحة كبيرة من حرية الإ
البدائل، والمصادر الأخرى غير الإعلامية،  بين حتى من أوبين كم ھائل من محتوى الرسائل، 
  .حتياجاﺗھم ودوافعھمإممكن من الإﺷباع لمختلف  والتي ﺗنسجم مع ﺗوقعاﺗھم وﺗحقق أكبر قدر
الإﺷباع الذي يتحقق للأفراد لتوقعاﺗھم المسبقة لمرحلة ما  واقترن ھذا المفھوم بمدى مقابلة
ﺗھا، ومحتواھا، والمتمثل في الإﺷباعات ﺗصال، وسماوسائل الا قبل التعرض بشأن خصائص
  .بالإﺷباعات المطلوبة والمتوقعة المتحققة، قياساً 
ستخدام والإﺷباع، ويعبر عن منه مفھوم الا ويجسد ذلك الإطار، الاﺗجاه النفعي الذي ينطلق
ﺗصال، وﺗعرضھم لمحتوى رسائلھا يقوم على الا ستخدام الأفراد لوسائلإ" فرضية ﺗؤكد على أن
التي ﺗقدمھا الوسيلة، ومحتواھا، ومدى ﺗقديرھم لھا في  إدراك ھؤلاء الأفراد لقيمة الفوائدأساس 
والمتغيرات النفسية التي ﺗقوم على أساس التجارب والخبرات السابقة  إطار مجموعة العوامل،
  "ﺗلك الوسائل ومحتواھا لھؤلاء الأفراد مع
المجتمع، حيث ذكرت ليلى السيد أن  ختلافوﺗختلف ﺗوقعات الأفراد من وسائل الإعلام ﺗبعا لإ 
طلبة الجامعات الأمريكية والألمانية  م بين9891وزملائه المقارنة عام *( إدلستاين)دراسة 
الإﺷباعات من وسائل الإعلام، وأرجع الباحثون ﺗلك  ختلافات في ﺗوقعإ إلىواليابانية، أﺷارت 
ومن خلال نظرية القيمة المتوقعة يمكن معرفة  .ﺗلك المجتمعات ﺗباين ثقافة وقيم إلىختلافات الإ
 أوفالفرد يتعرض لرسالة . الفرد إﺷباع حاجاﺗه، وﺗقويمه لوسائل الإعلام العلاقة بين محاولة
كل حاجاﺗه؛ ذلك أن نظرية القيمة المتوقعة ﺗفترض أن سلوك  أومنھا إﺷباع بعض  وسيلة يتوقع
  . مختلفةحتمالات اليحكمه إدراكه، وﺗوقعاﺗه للإ الإنسان
فھم دوافع الجمھور للتعرض لوسائل الإعلام  وﺗساعد نظرية القيمة المتوقعة في       
العلاقة بين دوافع الجمھور للتعرض لوسائل  الجماھيرية والإنترنت، من خلال ربط
   . الإعلام، وسلوك الجمھور أثناء التعرض
بأنه مدفوع بمؤثرات الجمھور  ستخدامات والإﺷباعات يتم وصفوفق نظرية الا      
 . الإﺷباعات ھايعلنفسية، واجتماعية للحصول على نتائج معينة يطلق 
الإﺷباعات التي  ويختلف الباحثون فيما بينھم حول ﺗحديد صورة واضحة لحجم ونوع
 إلىالإﺷباعات  ھا الجمھور من وسائل الإعلام ، وﺗقسم كثير من الدراساتيعليحصل 
   :نوعين أساسين وھما




الإﺷباعات التي يسعى أفراد الجمھور في البحث  والمقصود بھا ﺗلك: باعات المطلوبةالإش -
خلال استخدامھم المستمر والمتواصل لوسائل  ھا، وﺗحقيقھا منيعلعنھا بھدف الحصول 
رسائلھا، وليس بالضرورة أن كل ما يسعى  الاﺗصال الجماھيري، وﺗعرضھم لمحتوى
 إلى - نتائج العديد من الدراسات لا ﺗزال ﺗؤكد  سيما وأنالأفراد إليه من إﺷباعات يتحقق، لا
المتحقق بصورة عامة ﺗقل نسبته عن مستوى  أوأن مستوى الإﺷباع المكتسب،  - اليوم 
  .الإﺷباع المطلوب
وھي ﺗلك الإﺷباعات التي يكتسبھا الأفراد، ويحصلون  :المكتسبة أو الإشباعات المتحققة -
ﺗصال الجماھيري، وﺗعرضھم لال استخدامھم لوسائل الإبالفعل من خ ھا، وﺗتحقق لھميعل
المنفعة التي ﺗحملھا الرسالة الإعلامية في  أووالمتمثلة في ﺗلك القيمة  لمحتوى رسائلھا،
ﺗتمتع بھا خصائص الوسيلة وسماﺗھا،  أوھا المحتوى، يعلالفائدة التي ينطوي  أوطياﺗھا، 
 .عھمإﺷباعا ًحقيقيا ًلحاجات الأفراد، ودواف وﺗحقق
ﺗأييد ھذا التصنيف من خلال التركيز على  إلىوالإﺷباع  ستخداموﺗسعى بعض دراسات الإ 
 :جانبين
 .الجمھور من وسائل الإعلام ما يحتاج إليه - أ
  . ما يريد الجمھور من وسائل الإعلام -  ب
ستخدام والإﺷباع منذ السبعينيات الميلادية بضرورة التمييز بين دراسات الا وقد اھتمت
التي يبحث عنھا الجمھور من خلال التعرض، والإﺷباعات التي ﺗتحقق للجمھور  لإﺷباعاتا
ارﺗباط الإﺷباعات التي : نتائج من أھمھا إلىنتيجة التعرض، وﺗوصلت الدراسات  بالفعل
 عنھا الفرد بالإﺷباعات التي ﺗتحقق له، بمعنى أن كلا منھما يؤثر في الآخر، ولكن لا يبحث
 نى أن الإﺷباع الذي يتحقق للفرد ليس بالضرورة ھو الإﺷباع الذي يبحثيحدد مجاله، بمع
 . عنه
النوعين،  ضرورة اھتمام الباحثين بالتمييز بين إلى )neerg nesoR( ويشير روزينجرين
الواضح في التمييز  العجز أوالتطبيقية، إذا إن الخلط بينھما،  أوسواًء في الدراسات النظرية 
حيث إن الفصل النظري  حوث في نتائج خاطئة، وﺗداخل في المفاھيم ،بينھما أوقع بعض الب
أفضل حول متغيرات  يمثل ضرورة ملحة وقائمة، ويجسد خطوة مھمة وحاسمة لتقديم فھم
ختيار الوسائل، إ ستخدام، وعواملالإﺷباع وأنماطه، وارﺗباطھا بسلوك التعرض، والإ
  .نتقاء محتوى الرسائلإومعايير 
يرى ضرورة إدراك العلاقة بين طلب  )nosnawS( يد أن سوانسونوﺗذكر ليلى الس
للجمھور، حيث إن الإطار التفسيري يعكس الدوافع  الإﺷباعات، ومفھوم الإطار التفسيري
  رسالة معينة، حتى يتحقق له الإﺷباع أولوسيلة معينة  الخاصة التي ﺗجعل الجمھور يتعرض
  .المطلوب
لجمھور على التمييز بين وسائل الإعلام على أساس عديدة قدرة ا وقد أثبتت دراسات
 .ھايعلالتي يحصلون  أوعنھا،  الإﺷباعات التي يبحثون




الميلادية، وحتى يومنا ھذا، وبعد ﺗقديم  بعد ﺗطور البحوث الخاصة بالنظرية منذ السبعينيات
داد الجمھور، وإﺷباعاﺗه، وﺗفسيرھا، از ستراﺗيجية جديدة لدراسة استخداماتالنظرية لإ
الرغم من ھذا التطور إلا أن ھناك صورا من  وعلى. إدراك الباحثين لأھمية الجمھور النشط
  :النقد وجھت للنظرية، منھا ما يلي
يستخدم  )laiuqcaM .D(  دينيس ماكويمفھوم الوظيفة، فھو كما يرى  إلىالانتقاد الموجه  -
بين الھدف  الخلط إلىالاختلاف ومرد ھذا . التوقع أوالمطلب،  أوالنتيجة  أوبمعنى الھدف 
ﺗحقيقه، وقد يكون  إلىفالإخبار مثلاً قد يفسر على أنه ھدف ﺗسعى وسائل الإعلام . والنتيجة
 أوفيصبح بمعنى التوقع  مطلبا وظيفيا ﺗؤديه الوسيلة، وقد يكون رغبة الجمھور من الوسيلة
  .1النتيجة
ﺗيجية لجمع المعلومات من خلال ستراإ يرى بعض الباحثين أن النظرية لا ﺗعدو كونھا -
ھا الفرد وقت التعامل مع الاستقصاء، خاصة مع علٮ التقارير الذاﺗية للحالة العقلية التي يكون
الاجتماعية وضع الفئات  إلىوالأمر في ھذه الحالة يحتاج  الخلاف في ﺗحديد مفھوم الحاجة،
  .نتائج مفيدة لىإوفئات المحتوى، حتى يصل الباحث  بجانب الدوافع، والحاجات،
على أن نتائج ھذه البحوث يمكن أن ﺗتخذ ذريعة لإنتاج  )laiuqcaM.D( يركز دينيس ماكويل -
 .لأنه ﺗلبية لحاجات الجمھور في مجالات التسلية والترفيه المحتوى الھابط،
 أوعدم ﺗحديد مفھوم النشاط الذي يوصف به المتلقون، ھل ھو العمد، )relmulB( يرى بلملر -
  الانتقاء أو فعة،المن
 . بالنماذج المختلفة للإﺷباع ﺗفاق على مصطلحات النظرية، ومن ثم ﺗوظيفھا، وربطھاعدم الإ-
ﺗتطلب مفاھيم جديدة حتى يمكن فھم العلاقة  الواقع مثل الإنترنت، وھذه إلىدخول وسائل جديدة  -
  .بين الوسيلة وجمھورھا
  ة التي يعيش فيھا، وﺗأثير كل منھما في الآخرالفرد بعيدا عن البيئ إلىالنظرية  ﺗنظر بحوث-
كونھا مدخلاً مھما ً النظرية إلا أن ذلك لا يمنع من إلىنتقادات الموجھة وعلى الرغم من ھذه الإ
   .على المواد الإخبارية ستخدامات طلبة الجامعات السعودية لشبكة الإنترنت للحصولإلتفسير 
ركز على أن نتائج ھذه البحوث  )laiuqcaM.D( ويلأما ما ذكره الباحثون من أن دينيس ما ك
غير مسلم به لھم، حيث إن ھذه النظرية  يمكن أن ﺗتخذ ذريعة لإنتاج المحتوى الھابط، فھذا أمر
من قبل الباحثين والمنظرين؛ لذا فھم  نشأت في الغرب، ووضعت أصولھا وفرضياﺗھا ھناك
لإنتاج المحتوى الھابط، بحجة أنه رغبة  ذريعة أن ھذه النظرية يمكن أن ﺗستخدم إلىينظرون 
الإسلامية غير مقبول، ذلك أن الإﺷباع المطلوب ﺗحقيقه يجب  في البلدان الأمرالجمھور، لكن ھذا 
الشرع المطھر، الذي كفل السعادة والفلاح، للفرد، والمجتمع في الدنيا  أن يكون منضبطا ًبضوابط
  .والآخرة
 ريات التي يمكن من خلالھا ﺗفسير الدوافع، وﺗلبيةھذه النظرية ﺗعد من أفضل النظ إن
 ختبارا وﺗطبيقا على المجتمعات الشرقية من قبل الباحثينإالحاجات، وھي أكثر النظريات 
الذي  ﺗركز ھذه النظرية على مفھوم الجمھور النشط، الذي يبحث عن الوسيلة والمضمون.
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الجامعات للإنترنت  لقول إن ﺗوجه طلبةيريد، فھو يعرف ما يريد قبل التوجه إليه؛ لذا يمكن ا
ﺗفسير دوافعه من قبل  لم يكن ـ على افتراض ھذه النظرية ـ غير مبرر، بل إنه فعل يمكن
والحاجة لھا ﺗأثير في  الإﺷباع، إلىالمستخدم نفسه، وأن الدافع لذلك التعرض ھو الحاجة 
 .ﺗوجيه السلوك
لخدمة أھداف البحث، وذلك بالنظر  اتستخدامات والإﺷباعويمكن ﺗوظيف نظرية الا      
 :وھذه الإﺷباعات على النحو الآﺗي الإﺷباع الذي ﺗقدمه ﺷبكة الإنترنت لمستخدميھا، إلى
  إشباعات وسائل الإعلام:المطلب الثاني 
  :إشباع المحتوى  -1
ستخدام ﺷبكة الإنترنت من أجل المحتوى لا من أجل االإﺷباعات عن  وينتج ھذا النوع من
  :قسمين إلىوينقسم  ة نفسھا،الوسيل
الإخبارية من الشبكة  ويتضمن الحصول على المعلومات، والمواد :الإشباع التوجيھي - أ
عتماد على ستخدام، والإالإ التي ﺗتميز بسرعة النشر، ويرﺗبط ھذا النوع من الإﺷباع بكثرة
ر خاصة في رقابة على النش أوبعدم وجود قيود  الأمروﺗتميز الشبكة في ھذا . الشبكة
خفيفة لا يمكن أن ﺗنشر في  أو أخبار حساسة، أوالمنتديات، ويمّكنھا ذلك من نشر معلومات، 
  .وسائل الإعلام التقليدية
ھا الفرد من ﺷبكة يعلويقصد به الربط بين المعلومات التي يحصل  :الإشباع الاجتماعي - ب
  :قسمين إلىجتماعية، وينقسم الإ الإنترنت، وعلاقاﺗه
  
جتماعي المعلومات التي ﺗستخدم في التفاعل الإ وھو: جتماعي إقناعيإإﺷباع  :الأول القسم
المعلومات غالباً في المواقع الإلكترونية الموثوق بھا،  ويوجد ھذا النوع من. والمناقشات
  .والدقة في نقل الخبر والمعلومة وذات المصداقية، والتحري
معلومات المثيرة والغريبة التي لا ﺗستخدم عادة ال وھو: جتماعي ھزليإإﺷباع  :القسم الثاني
النوع من المعلومات في المنتديات، ومواقع الدردﺷة،  ويوجد ھذا. في المناقشات الجادة
  .الھزلية والحوار، والمواقع الإلكترونية
 :تصالإشباعات الا-
وسيلة ختيار ھذه الإالإنترنت نفسھا، و ستخدام ﺷبكةإوھي الإﺷباعات الناﺗجة عن       
 إلىوينقسم . ﺗقدمه الإنترنت من محتوى قصدا،ً ولا يرﺗبط ھذا النوع من الإﺷباعات بما
  :قسمين
  :جتماعيةاإشباعات شبه  - أ




بھا العلاقة بين الوسيلة والفرد، حيث يشعر الفرد أن ﺷبكة الإنترنت جزء منه  ويقصد        
 بين الأفراد غير المعروفين لبعضھمالتخلي عنھا، ويشجع ھذا الشعور وجود الألفة  لا يمكنه
البعض، كما يحصل في المنتديات مثلا، من خلال الحوارات الخاصة، واستخدام بعض 
  .الدارجة التي ﺗدل على الألفة بينھم الألفاظ
  :إشباعات شبه توجيھية - ب
النوع من الإﺷباع من خلال ﺗخفيف الإحساس بالتوﺗر، مثل إﺷباعات  ويتحقق ھذا        
رﺗباط الدائم بالإنترنت، ويزيد الإ أوذلك في مواقع التسلية، والترفيه،  الذات، ويلاحظ دعم
  . الأفراد المنعزلين عن المجتمع ھذا في
في حياة الأفراد عموما، وطلبة  ومن خلال ما سبق يمكن التعرف على أھمية الإنترنت       
ترنت ومحتوياﺗھا، من معلومات الإن الجامعات خصوصا،ً ذلك أن الإﺷباع الذي ﺗقدمه ﺷبكة
الطالب الجامعي بين أقرانه عند الحوارات،  أخبار عالمية يعزز مكانة أوﺗوجيھية للطلبة، 
الذي ﺗقدمه ﺷبكة الإنترنت ذاﺗھا بغض النظر عن  الإﺷباع إلىوالمناقشات الجانبية إضافة 
  .محتواھا
لسعودي يرﺗبط بالشبكة من ھـ أن الشباب ا1241عام  لقد أظھرت إحدى الدراسات        
وﺗظھر نتائج ھذه الدراسة أھمية الإنترنت في حياة  . أجل المعلومات التي ﺗقدمھا الإنترنت
إﺷباع الوسيلة؛ وذلك لما  إلىلھم إﺷباع المحتوى إضافة  الشباب، وأن ﺷبكة الإنترنت ﺗقدم
أن مستخدم ﺷبكة  إلىﺗتوافر في وسائل الإعلام الأخرى، إضافة  ﺗقدمه من معلومات قد لا
  .ستخدام، ومكانه بعكس وسائل الإعلام الأخرىالإ الإنترنت يتحكم في ظروف
  :موضوع الدراسة  علىتطبيق النظرية : الثالثالمطلب 
ن المستمعين ﺷباعات نظرية ملائمة لموظوع الدراسة لأستخدامات والإنظرية الا     
سواء ما ﺗعلق بحب :كل احتياجاﺗھم ذاعة بشكل عام لتلبية ذاعة الحضنة يستخدمون الإلإ
 علىو.ﺗزويد المقدار الثقافي  أوحاجاﺗھم النفسية من ﺗحقيق المتعة والتسلية  أوالمعرفة 
الحضنة لتلبية حاجاﺗھم وھذه الحاجات  إذاعةبرامج  إلىالعموم رجال المسيلة يستمعون 
 إذاعةعي خر ﺗسأومن جانب .ﺷخصيته  أواخر حسب طبيعة عمله  إلىﺗختلف من ﺷخص 
اﺷباع رغبات المستمعين من خلال ﺗنويع البرامج لتتناسب مع مختلف  إلىالحضنة 
التوجھات وكي ﺗكسب كل طبقات المستمعين فبرامجھا ليست موجھة لطبقة معينة بل ھي 
خري لجلب اكبر قدر من المستمعين في سباق مستمر ومنافسة مع باقي الاذاعات الأ
ﺷھارات السيارات ﺗشبع رغبات المستمعين إالحضنة خاصة  ةإذاعفالاﺷھارات التي ﺗبثھا .
ن يساعد ألان الرسالة الاﺷھارية ﺗحمل معلومات وحقائق عن ھذه السلعة ھذا من ﺷئنه 
  .ﺗخاذ قرار الشراء إستخدام ھذه المعلومات في إرجال المسيلة في 
  
  

























  :تمھيد 
وكذا ماھية المستھلك و  المسموعﺷھارالإماھية  إلىبعد ما ﺗطرقنا في الجانب النظري 
سوف نحاول في الجانب التطبيقي معرفة مدى ﺗأثر  ،ستھلاكي و العلاقة بينھماالسلوك الإ
 رجالوذلك بدراسة عينة من  الحضنة إذاعةالاذاعية في  ﺷھاراتالسلوك الاستھلاكي بالإ
ثلاثة  إلىالتطبيقي  ستبيان وقد قسمنا الإطارإستمارة إستعمال إ مجتمع المسيلة عن طريق
  :فصول ھي كالآﺗي
 الحضنة إذاعةعلى  ﺷھاراتالإﺗحت عنوان متابعة  هدرجناأوالذي  الرابعالفصل           
  : إلىوﺗطرقنا فيه 
  .الحضنة إذاعة في ﺷھاراتالإمتابعة ﺗحليل وﺗفسير البيانات المتعلقةبا -  
و قد  الحضنة إذاعةرات في السيا ﺷھاراتإو الذي جاء بعنوان متابعة  الخامس الفصل
  :ضمناه ما يلي 
  . الحضنة إذاعةالسيارات في  ﺷھاراتإمتابعة ﺗحليل وﺗفسيرالبيانات المتعلقة ب -
  : إلىو ﺗطرقنا فيه السيارات  ﺷھاراتإفقد جاء بعنوان ﺗأثير  السادسأما الفصل        
  . السياراتﺷھارات إلتأثير المتعلقة با ﺗحليل وﺗفسير البيانات
  .جملة من النتائج الخاصة بموضوع الدراسة  إلىو أخيرا ﺗوصلنا 
  
  




  الإطار التطبيقي للدراسة:القسم الثاني 
  الحضنة إذاعةفي  ﺷھاراتالإمتابعة  يوضح( :1)لجدول رقم ا 
  
 راديومتلاك جھاز إ جوال مزود بخدمة الراديومتلاك إ
  الخصائص العامة
 للجمھور

















































 62-61 73 73 00 00 73 73 73 001 00 00 73 73
 العمر
 63-72 31 31 00 00 31 31 21 03.29 10 69.7 31 31
 64-73 41 41 00 00 41 41 31 58.29 10 41.7 41 41
فما  74 63 63 00 00 63 63 53 22.79 10 77.2 63 63
 فوق












 ابتدائي 41 41 00 00 41 41 31 58.29 10 41.7 41 41
 متوسط 61 61 00 00 61 61 61 001 00 00 61 61
 ثانوي 22 22 00 00 22 22 02 09.9 20 90.9 22 22
 جامعي 62 62 00 00 62 62 62 001 00 00 62 62
دراسات  40 40 00 00 40 40 40 001 00 00 40 40
 ايعل










 متزوج 15 15 00 00 15 15 84 11.49 30 88.5 15 15
 مطلق 10 10 00 00 10 001 10 001 00 00 10 10
 لأرم 80 80 00 00 80 80 80 001 00 00 80 80
 طالب 42 42 00 00 42 42 42 001 00 00 42 42
 لنشاطا
 51 51 00 00 51 51 51 001 00 00 51 51
عامل 
 تمثب
 80 80 00 00 80 80 80 001 00 00 80 80
عامل 
 مؤقت
 بطال 05 05 00 00 05 05 84 69 20 4 05 05
 عمل حر 30 30 00 00 30 30 20 66.66 10 3.33 30 30














-00002 83 83 00 00 83 83 83 001 00 00 83 83
 00003
-00003 01 01 00 00 01 01 90 09 10 01 01 01
 00004
-00004 90 90 00 00 90 90 90 001 00 00 90 90
 00005
-00005 30 30 00 00 30 30 30 001 00 00 30 30
 00006
أكثر  50 50 00 00 50 50 50 001 00 00 50 50
 00006من






 04 04 00 00 04 04 93 5.75 10 5.2 04 04
في 
 الضواحي




 لمجموعا 001 ./.001 00 ./.00 001 ./.001 79 ./.79 3 ./.3. 001 ./.001
  
  
ن أمفردة يمتلكون جھاز راديو و001ن كل افراد العينة والمقدرة بأ1يوضح الجدول رقم 
ختلاف فئاﺗھم اختلاف مستوياﺗھم المادية وإ علىجاب ب لا وذلك أفراد العينة ألا احد من 
انتشار الواسع لجھز الراديو لدي اغلبية المواطنين وايضا لسعر  إلىالعمرية وذلك راجع 
فراد أمن 79يوضح ان نسبة  1كما ان الجدول رقم .لم يعد يمثل عائق لديھم الراديو الذي 
فراد أن فقط من أالعينة يمتلكون جھاز نقال  مزود بخدمة الراديو وھي نسبة عالية جدا و
ن المواطن الجزائري يساير أالعينة لا يمتلكون جوال مزود بخدمة الراديو وﺗفسير ذلك 
ستھلاك إخصائص الجوال المزود بخدمة الراديو ﺗلقي  نأالتطور التكنولوجي لحد ما و
صبح من أنه يلبي حاجات المستمعين فالھاﺗف النقال يضا لأأواسع وذلك لسھولة حمله و
البطال ذلك  أوستغناء عنه سواء بالنسبةللرجل العامل الضروريات التي لا يمكن الإ
ن جھاز أ  1الجدول رقم  امور حياﺗه ونستنتج من أومور عمله ألاستخدامه سواء لتسير 
ھميته ومكانتھالعالية من أ علىالراديو منتشر  بصفة كبيرة لدي غالبية المواطنين وھذا يدل 
  .ﺗصال الاخري بين وسائل الا
  
  الحضنةوكذا معدلات الاستماع إذاعةيوضح مدي متابعة برامج -2-جدول رقم 
 الحضنة إذاعةمتابعة  معدلات الاستماع
 8اكثر من  المجموع
 ساعة









































































 73 001 0 00.0 73 73 51 45.04 31 41.53 5 15.31 3 11.8 1 07.2 73 41.83
 21 13.29 1 96.7 31 31 5 76.14 4 33.33 1 33.8 0 00.0 2 76.61 21 73.21
 31 68.29 1 41.7 41 41 6 51.64 4 77.03 2 83.51 0 00.0 1 96.7 31 04.31
 53 22.79 1 87.2 63 63 11 34.13 41 00.04 6 41.71 2 17.5 2 17.5 53 80.63
 81 00.001 0 00.0  81 81 4 22.22 01 65.55 2 11.11 1 65.5 1 65.5 81 65.81
 31 68.29 1 41.7 41 41 3 80.32 4 77.03 5 34.83 0 00.0 1 96.7 31 04.31
 61 00.001 0 00.0 61  61 3 57.81 6 05.73 1 52.6 2 05.21 4 0.52 61 94.61
 02 19.09 2 90.9 22 22 21 00.06 4 00.02 2 00.01 2 00.01 0 00.0 02 26.02
 62 00.001 0 00.0 62 62 21 51.64 01 64.83 4 83.51 0 00.0 0 00.0 62 08.62
 4 00.001 0 00.0 4 4 3 00.57 1 00.52 0 00.0 0 00.0 0 00.0 4 21.4
 04 00.001 0 00.0 04 04 51 05.73 31 05..23 5 05.21 4  00.01 3 05.7 04 42.14
 84 21.49 3 88.5 15 15 81 05.73 02 76.14 6  05 .2 1 2 71.4 2 71.4 84 84.94
 1 00.001 0 00.0 1 1 0 00.0 0 00.0 1 00.001  0 00.0 0 00.0 1 30.1
 8 00.001 0 00.0 8 8 4 00.05 2 00.52 1 05.21 0 00.0 1 05.21 8 52.8
 42 00.001 0 00.0 42 42 01 76.14 8 33.33 4 76.61 2 33.8 0 00.0 42 47.42
 51 00.001 0 00.0 51 51 21 00.08 3 00.02 0 00.0 0 00.0 0 00.0  51 64.51
 8 00.001 0 00.0 8 8 2 00.52 5 05.26 1 05.21 0 00.0 0 00.0 8 52.8
 84 00.69 2 00.4 05 05 31 80.72 71 24.53 9 57.81 3 52.6 6 05.21 84 84.94
 2 76.66 1 3.33 3 3 0 00.0 2 001 0 00.0 0 00.0 0  00.0 2 60.2
 33 00.001 0 00.0 33 33 11 33.33 01 03.03 6 81.81 2 60.6 4 21.21  33 20.43
 83 00.001 0 00.0 83 83 41 48.63 71 47.44 5 61.31 2 52.5 0 00.0 83 81.93





برامج  إلىن ﺗقدر نسبة الذين يستمعون أ2من الجدول رقم  ظنلاح:الحضنة إذاعةمتابعة 
وھي نسبة عالية جدا وھي نفسھا النسبة التي ﺗمتلك جھاز راديو وھذا 79الحضنة  إذاعة
جمالية لا من النسبة الإ3الحضنة وان فقط  إذاعة إلىمن يمتلك جھاز راديو يستمع يعني كل 
ن رجال المسيلة أالحضنة وھي نسبة ضئيلة جدا و يرجع سبب ذلك  إذاعةبرامج  إلىيستمع 
 إذاعة–حتياجاﺗھم وﺗشبع رغباﺗھم ولان من جھتھا االحضنة لانھا ﺗلبي  إذاعة إلىيستمعون 
كسب  إلىنوعة ﺗلبي مختلف اذواق المستمعين ھادفة من خلال ذلك ﺗقد برامج مت–الحضنة 
  .اكبر عدد من المستمعين 
  الاستماعمعدلات 
نجد أن  الحضنة إذاعة إلىستماع الإوفيما يخص معدل  ،( 2)كما يوضح الجدول رقم     
ساعتين كمعدل يومي للمشاھدة  الحضنة يستغرقون إذاعة إلىالمستمعين من  73نسبة 
 64-73و يرﺗفع ھذا المعدل عند الفئة العمرية بين  ،لنسبة الأكبر بين باقي المعدلات وھي ا،
لھذه الفئة وعند الفئة ذات المستوى  ونينتمين الذين من مجموع المبحوث/ 64سنة بنسبة 
  .من مجموع أفراد ھذه الفئة/ 57ا بنسبة يعلالعالي أي دراسات  التعليمي
 إذاعة إلىيستمع أكثر من  مجتماعية نجد أن الأرامل ھو فيما يتعلق بمتغير الحالة الإ
أما بنسبة لمتغير النشاط فنجد أن أعلى نسبة متابعة  ،/ 05بمعدل ساعتين بنسبة  الحضنة
 الذين يمارسونوﺗنعدم عند / 08أعمالا مؤقتة بنسبة  الذين يمارسونبمعدل ساعتين ﺗخص 
الذين بينما ﺗصل نسبة  ،/ 001 إلىت ساعا 4بمعدل  ستماعالإأعمالا حرة و ﺗرﺗفع نسبة 
 ، ستمعينمن مجموع الم/ 81.6ساعات الى 8بمعدل أكثر من الحضنة إذاعة إلى يستمعون
من مجموع / 5.21ھي الفئة الأكثر متابعة بھذا المعدل بنسبة  البطالينوﺗعتبر الفئة 
  .( 40)كما ھو موضح بالجدول رقم  .الرجالبينما ﺗنعدم عند باقي  ،البطالين
نجد أن الفئة ذات مستوى الدخل العالي الذي ( 2)الجدول رقم  إلىو بالرجوع 
./. 44.44دج ھي الفئة الأكثر متابعة بمعدل ساعتين بنسبة  00005- 00004يتراوح بين 
  .الدخل الرجال ذويمن مجموع 
لذين يقيمون يرﺗفع عند ا ل لاستماعوفيما يخص الإقامة فنجد أن ساعتين كمعد
  .من مجموع المقيمات في المدينة/  28.44معدل بالمدينة ب
   
 9 00.09 1 0.01 01 01 5 65.55 2 22.22 2 22.22 0 00.0 0 00.0 9 82.9
 9 00.001 0 00.0 9 9 4 44.44 3 33.33 0 00.0 0 00.0 2 22.22 9 82.9
 3 00.001 0 00.0  3 3 1 33.33 1 33.33 0 00.0 1 33.33 0 00.0 3 90.3
 5 00.001 0 00.0  5 5 2 00.04 2 00.04 1 00.02 0 00.0 0 00.0 5 51.5
 85 76.69 2 33.3 06 06 62 38.44 71 13.92 8 97.31 3 71.5 4 09.6 85 97.95
 93 05.79 1 05.2 04 04 11 12.82 81 51.64 6 83.51 2 31.5 2 31.5 93 12.04




 79 %79 3 %0.3 001




ستماع ھتمام بالإومدي الإ الحضنة إذاعةبرامج  إلىستماع يوضح كيفية الإ-3-جدول رقم 
  إشھاراتھا إلى
  
 الحضنة إذاعةبرامج  إلىستماع كيفية الإ الحضنة إذاعة شھاراتإ إلىستماع مدى الاھتمام بالإ
منفردة ومع  عالمجمو عال متوسط ضعيف المجموع
 الآخرين










































































 6 22.61 22 64.95 0 0 9 23.42 73 41.83 3 11.8 12 67.65 31 41.53 73 41.83
 0 00.0 01 33.38 0 0 2 76.61 21 73.21 4 33.33 6 00.05 2 76.61 21 73.21
 2 83.51 9 32.96 0 0 2 83.51  31  04.31 1 96.7 7 58.35 5 64.83 31 04.31
 1 68.2 32 17.56 1 68.2 01 75.82 53 80.63 4 34.11 81 34.15 31 41.73 53 80.63
 0 00.0 11 11.16 0 0 7 98.83 81 65.81 3 76.61 5 87.72 01 65.55 81 65.81
 2 83.51 8 45.16 1 96.7 2 83.51 31  04.31 2 83.51 8 45.16 3 80.32 31 04.31
 0 00.0 9 52.65 0 00.0 7 57.34 61 94.61 5 52.13 01 05.26 1 52.6 61 94.61
 3 00.51 51 00.57 0 00.0 2 00.01 02 26.02 0 00.0 61 00.08 4 00.02 02 26.02
 3 45.11 91 80.37 0 00.0 4 83.51 62 08.62 2 96.7 01 64.83 41 58.35 62 08.62
 1 00.52 2 00.05 0 00.0 1 00.52 4 21.4 0 00.0 3 00.57 1 00.52 4 21.4
 5 05.21 62 00.56 0 00.0 9 05.22 04 42.14 5 05.21 12 05.25 41 00.53 04 42.14
 4 33.8 33 57.86 0 00.0 11 29.22 84 84.94 5 24.01 03 05.26 31 80.72 84 84.94
0.001 0 00.0 0 00.0 1 30.1
 0
 0 00.0 0 00.0 1 00.001 0 00.0 1 30.1 1
 0 00.0 5 05.26 0 00.0 3 05.73 8 52.8 0 00.0 2 00.52 6 00.57 8 52.8
 5 83.02 51 05.26 0 00.0 4 76.61 42 47.42 2 33.8 11 38.54 11 38.54 42 47.42
 1 76.6 21 00.08 0 00.0 2 33.31 51 64.51 0 00.0 11 3 3.37 4 76.62 51 64.51
 0 00.0 5 05.26 0 00.0 3 05.73 8 52.8 0 00.0 8  00.001  0 00.0 8 52.8
 3 52.6 13 85.46 1 80.2 31 80.72 84 84.94 01 82.12 12 86.44 61 40.43 74 54.84
 0 00.0 1 00.05 0 00.0 1 00.05 2 60.2 0 00.0 1 00.05 1 00.05 2 60.2
 3 90.9 02 16.06 1 30.3 9 72.72 33 20.43 6 81.81 6 1 84.84 11 33.33 33 20.43
 3 98.7 62 24.86 0 00.0 9 86.32 83 81.93 0 00.0 22 98.75 61 11.24 83 81.93
 2 22.22 5 65.55 0 00.0 2 22.22 9 82.9 1 11.11 5 65.55 3 33.33 9 82.9
    22.22 9 82.9 3 33.33 4 44.44 2 22.22 9 82.9
 2
 0 00.0 7 87.77 0 00.0
0.001 0 00.0 0 00.0 3 90.3
 0
 1 33.33 1 33.33 0 00.0 1 33.33 3 90.3 3
0.001 0 00.0 0 00.0 5 51.5 2 00.04  2 00.04 1 00.02 5 51.5
 0
 0 00.0 5
 6 43.01 73 97.36 1 27.1 41 41.42 85 97.95 11 79.81 92 00.05 81 30.13 85 97.95
 3 96.7 72 32.96 0 00.0 9 80.32 93 12.04 2 31.5 22 14.65 51 64.83 93 12.04




   : الحضنة إذاعةبرامج  إلىستماع الإكيفية 
 إذاعة إلىستماع الإنجد أن ( 20) و من خلال نفس الجدول أي الجدول رقم        
 ،مع الأصدقاء  ،أي منفرد  ستماعالإباقي أنماط ﺗأخذ النسبة الأكبر من  ،مع العائلة الحضنة
و يمكن التفصيل في ھذه النسبة من خلال  ℅  79.56وذلك بنسبة    ،ومع الآخرين  منفرد
 63- 72نه بالنسبة لمتغير العمر فان الفئة العمرية بين أحيث نجد  ،خصائص المبحوثين 
الذين من مجموع   ℅  33.38مع العائلة بنسبة الحضنة  إذاعةون سنة ھن أكثر من يتابع
  .لھذه الفئة العمرية  ينتمون
 إلىالجامعيين ھم الذين يستمعون من  ℅  70.37مي فنجد أن يعلوفيما يتعلق بالمستوى الت
من المتزوجين ھم  ℅  57.86جتماعية فان و بنسبة للحالة الإ ،مع العائلة  الحضنة إذاعة
ن أكثر متابعة مع العائلة يالمثبتلين والعام ، مع العائلة الحضنة إذاعة إلىالذين يستمعون 
  .من مجموعھن  ℅ 08بنسبة 
 00006الدخل المرﺗفع جدا أي أكثر من  يمن ذو ℅ 001و بالنسبة لمتغير الدخل فنجد أن 
 إلىالذي يرﺗفع ليصل   ستماعلإاوھو نفس نمط  ،مع العائلة  الحضنة إذاعةيستن عالي دج 
  .ضواحي مدينة المسيلةب ينمن مجموع المقيم ℅ 32.96
  :الحضنة إذاعة شھاراتإ إلى ستماع لإھتمام بالإمدى ا 
الحضنة حيث  إذاعة ﺷھاراتإ إلىستماع لإھتمام بالإمدى ا( 2) يوضح الجدول رقم       
  وﺗرﺗفع الدرجة  ، ﺷھاراتالإن اھتمامھم  متوسط بمتابعة أجابوبأ ℅ 06.35أن 
من مجموع رجال  ℅ 57.65سنة بنسبة  62-61ين لدى الفئة العمرية ب( أي المتوسطة) 
ھتمامھم متوسط بمتابعة إالثانوي  التعليميمن ذوي المستوى  ℅ 08كما أن  ،ھذه الفئة 
كما أن  ،من مجموعھم  ℅ 5.26بالنسبة للمتزوجون بنسبة  الأمرو كذا  ، ﺷھاراتالإ
ع الذين ينتمون لھذه من مجمو ℅ 33.37اھتمام العاملاين المثبتين ھم أيضا متوسط بنسبة 
وذوي الدخل العائلي ھم الأكثر نسبة بين باقي الفئات ممن اھتمامھم متوسط بمتابعة  ،الفئة 
كما ،من مجموع مجموع الذين ينتمون الذين ينتمون لھذه الفئة  ℅ 98.75بنسبة  ﺷھاراتالإ
ذه من مجموع رجال ھ ℅ 14.65ھتمامھم متوسط أيضا بنسبة إأن القاطنين بالضواحي 
  .الفئة
صل وكذا رد فعل المستمع عند ادراج فاشھارات الإ إلىملائمة للاستماع يوضح الاوقات ال-4 جدول رقم
   إشھاري
  
 الإعلاناتالأوقات الملائمة للاستماع  رد فعل المستمع عند إدراج فاصل إعلاني
الالتفات لأشغال  المجموع
 أخرى
بعد نھاية  وقاتكل الأ المجموع مواصلة الاستماع تغيير المحطة
 البرنامج










































































 01 30.72 02 50.45 4 18.01 3 11.8 73 41.83 7 29.81 12 67.65 9 23.42 73 41.83
 0 00.0 4 33.33 5 76.14 3 00.52 21 73.21 7 33.85 4 33.33 1 33.8 21 73.21
 0 00.0 8 45.16 4 77.03 1   96.7 31 04.31 9 32.96 0 00.0 4 77.03 31 04.31
 6 41.71 31 41.73 31 41.73 3 75.8 53 80.63 81 34.15 5 92.41 21 92.43 53 80.63
 3 76.61 9 00.05 6 33.33 0 00.0 81 65.81 01 65.55 8 44.44 0 00.0 81 65.81
 0 00.0 5 64.83 5 64.83 3 80.32 31 04.31 8 45.16 3 80.32 2 83.51 31 04.31
 1 52.6 5 52.13 5 52.13 5 52.13 61 94.61 01 05.26 2 05.21 4 00.52 61 94.61




 4 50.12 9 73.74 5 23.62 1  62.5 91 95.91 8 00.04 6 00.03 6 00.03 02 26.02
 7 29.62 31 00.05 5 32.91 1 58.3 62 08.62 3 45.11 7 29.62 61 45.16 62 08.62
 1 00.52 3 00.57 0 00.0 0  00.0 4 21.4 2 00.05 0 00.0 2 00.05 4 21.4
 9 05.22 12 05.25 5 05.21 5 05.21 04 42.14 41 00.53 02 00.05 6 00.51 04 42.14
 5 24.01 22 38.54 71 24.53 4 33.8 84 84.94 62 71.45 7 85.41 51 52.13 84 84.94
 0 00.0 0 00.0 0 00.0 1 00.001 1 30.1 1 00.001 0 00.0 0 00.0 1 30.1
 2 00.52 2 00.52 4 00.05 0 00.0 8 52.8 0 00.0 3 05.73 5 05.26 8 52.8
 7 71.92 31 71.45 3 05.21 1 71.4 42 47.42 3 05.21 71 38.07 4 76.61 42 47.42
 2 33.31 8 33.35 5 33.33 0 00.0 51 64.51 7 76.64 5 33.33 3 00.02 51 64.51
 3 05.73 1 05.21 3 05.73 1 05.21 8 52.8 2 00.52 2 00.52 4 00.05 8 52.8
 4 33.8 22 38.54 41 71.92 8 76.61 84 84.94 82 33.85 6 05.21 41 71.92 84 84.94
  0 00.0 1 00.05  1 00.05   0 00.0 2 60.2 1 00.05 0 00.0 1 00.05 2 60.2
 8 42.42 21 63.63 9 72.72 4 21.21 33 20.43 21 63.63 11 33.33 01 03.03 33 20.43
  85.13 1 36.2 83 81.93 81 73.74 11 59.82 9 86.32 83 81.93
 21
 5 61.31 02 36.25
 0 00.0 6 76.66 2  22.22 1 11.11 9 82.9 4 44.44 3 33.33 2 22.22 9 82.9
 1 11.11 3 33.33 3 33.33 2 22.22 9 82.9 4 44.44 1 11.11 4 44.44 9 82.9
 0 00.0 2 76.66 0 00.0 1 33.33 3 90.3 1 33.33 1 33.33 1 33.33 3 90.3
 2 00.04 2 00.04 0 00.0 1 00.02 5 51.5 2 00.04 3 00.06 0 00.0 5 51.5
 21 96.02 62 38.44 01 42.71 01 42.71 85 97.95 72 55.64 81 30.13 31 14.22 85 97.95
 4 62.01 91 27.84 61 30.14 0 00.0 93 12.04 51 05.73 21 00.03 31 05.23 04 42.14
72.24 03 %3.03 62 %8.62 79 %001
 %







  :الحضنة عةإذا شھاراتإ إلىستماع الأوقات الملائمةللإ
فoي  ﺷoھاراتالإيتضoح لنoا أن الأوقoات الملائمoة لمتابعoة ( 4)و مoن خoلال الجoدول رقoم       
وسooط البرنooامج  ،℅ 94.61قبooل البرنooامج بنسooبة :  إلىالحضooنةكانت علooى النحooو التoo إذاعooة
  . ℅ 03.01كل الأوقات بالنسبة  ،℅ 08.62بعد نھاية البرنامج بنسبة ،℅ 63.64
ن وسoط البرنoامج ھoو التوقيoت الملائoم إفo( 2)و مoن خoلال الجoدول رقoم  و كمoا ھoو ملاحoظ  
سoنة  64-73سoتماع لoدى الفئoة العمريoة بoين و يكثoر ھoذا الoنمط مoن الإ ، ﺷoھاراتالإلمتابعoة 
فنجoد أن  التعليميو بالنسبة لمتغير المستوى  ،من مجموع رجال ھذه الفئة  ℅ 33.16بنسبة 
  .وسط البرنامجﺷھارات الإا يستمعون علٮدراسات من مجموع الرجال ذوي مستوى  ℅ 57
جتماعية فان العازبين ھن الأكثر إقبالا على ھذه النمط منالاسoتماع و فيما يتعلق بالحالة الإ   
من الطلبoة يحبoذون وقoت وسoط البرنoامج  ℅ 61.45كما أن  ،من مجموعھم ℅ 5.25بنسبة 
-00003ي فنجoد أن ذوي الoدخل بoين وفيما يخص مستوى الدخل العائل ، ﺷھاراتالإلمتابعة 
دج ھم الأكثoر متابعoة للإعلانoات وسoط البرنoامج بنسoبة  00006-00005دج وبين  00004
  .من مجموع كل من الفئتين  ℅ 66.66
  .من المقيمين بالضواحي يفضلون المشاھدة وسط البرنامج ℅ 17.87أما بنسبة للإقامة    
  :لبرنامج ما  ستماعالإإثناء  شھاريعند إدراج فاصل إستماع لإرد فعل ا
مooن  ℅ 62.24نجooد أن ( 60)الجooدول رقooم  فooىھooا يعلالبيانooات المحصooل  إلooىبooالنظر       
 ،يغيoرون المحطoة  ℅ 29.03بينمoا  ، ﺷoھاريالرجoال الoذين يسoتمعون عنoد إدراج فاصoل إ




وسنحاول التفصoيل أكثoر فoي ردود الأفعoال مoن  ،أﺷغال أخرى  إلىمنھم  ℅ 08.62ويلتفت 
و  ،الذي بجمع بين ردود الأفعال و الخصائص العامoة للمسoتوجبين ( 20)خلال الجدول رقم 
و نجoد  ،ماع ھو رد الفعoل ﺗكoرارا بoين الرجoال تسن مواصلة الإإكما ﺗوضح النسب السابقة ف
سooنة بنسooبة  64-73بooين  ةكبooر و ھooي الفئooأسooتماع بنسooبة أن الفئooة العمريooة التooي ﺗواصooل الإ
فنجد أن ذوي مسoتوى  التعليميو بالنسبة للمستوى  ،رجال ھذه الفئة  من مجموع ℅ 32.96
مoن المجمoوع الكلoي لرجoال  ℅ 5.26سoتماع بنسoبة م المتوسoط ھoم الأكثoر مواصoلة للإيعلالت
  .ھذه الفئة 
ستماع من المطلقين يواصلون الإ ℅ 001جتماعية فان و فيما يتعلق بمتغير الحالة الإ   
  .من المجموع الكلي لھذه الفئة  ℅ 33.85 إلىستماع لإن يتابعون اوﺗصل نسبة البطالين الذي
بالنسبة لنتغير الدخل العائلي نلاحظ أن ذوي مستوى الدخل المتوسط ھم أكثر الفئات الذين 
دج ونفس النسبة  00004-00003من المجموع الكلي لفئة من  ℅ 44.44بنسبة  ،يستمعون
  .دج  00005-0004من المجموع الكلي لفئة من  ℅ 44.44أي 
ستماع عند إدراج من مجموع الذين يقيمون وسط المدينة يواصلون الإ ℅ 55.64ونجد أن 
  .إﺷھاري فاصل




  خرين وكذا مناقشة المضون مع الأ شھاريةيوضح مدي فھم الرسالة الإ-5-جدول رقم 
 شھاريةفھم الرسالة الإ مع الآخرينشھارالإمناقشة مضمون 
 نعم لا المجموع دائما اناأحي نادرا أبدا المجموع
  العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
 03 80.18 7 29.81 73 41.83 21 34.23 51 45.04 8 26.12 2 14.5 73 41.83
 01  33.38 2 76.61 21 73.21 1 33.8 5 76.14 2 76.61 4 33.33 21 73.21
 6 51.64 7 58.35 31 04.31 3 80.32 5 64.83 4 77.03 1 96.7 31 04.31
 51 68.24 02 41.75 53 80.63 4 34.11 9 17.52 41 00.04 8 68.22 53 80.63
 9 00.05 9 00.05 81 65.81 3 76.61 2 11.11 8 44.44 5 87.72 81 65.81
 5 64.83 8 45.16 31 04.31 0 00.0 6 51.64 5 64.83 2 83.51 31 04.31
 9 52.65 7 57.34 61 94.61 3 57.81 9 52.65 2 05.21 2 05.21 61 94.61
 51 00.57 5 00.52 02 26.02 2 00.01 01 00.05 5 00.52 3 00.51 02 26.02
 02 29.67 6 80.32 62 08.62 11 13.24 6 80.32 7 29.62 2 96.7 62 08.62
 3 00.57 1 00.52 4 21.4 1 00.52 1 00.52 1 00.52 1 00.52 4 21.4
 33 05.28 7 05.71 04 42.14 51 05.73 41 00.53 8 00.02 3 05.7 04 42.14
 42 00.05 42 00.05 84 84.94 7 85.41 51 52.13 71 24.53 9 57.81 84 84.94
 0 00.0 1 00.001 1 30.1 0 00.0 1 00.001 0 00.0 0 00.0 1 30.1
 4 00.05 4 00.05 8 52.8 0 00.0 2 00.52 3 05.73 3 05.73 8 52.8
 91 71.97 5 38.02 42 47.42 9 05.73 6 00.52 7 71.92 2 33.8 42 47.42
 8 33.35 7 76.64 51 64.51 4 76.62 4 76.62 3 00.02 4 76.62 51 64.51
 5 05.26 3 05.73 8 52.8 2 00.52 4 00.05 0 00.0 2 00.52 8 52.8
 72 52.65 12 57.34 84 84.94 5 24.01 91 85.93 71 24.53 7 85.41 84 84.94
0.001 0 00.0 2 60.2 0 00.0 1 00.05 1 00.05 0 00.0 2 60.2
 0
 2
 81 55.45 51 54.54 33 20.43 6 81.81 51 54.54 9 72.72 3 90.9 33 20.43
 52 97.56 31 12.43 83 81.93 7 24.81 9 86.32 31 12.43 9 86.32 83 81.93
 4 44.44 5 65.55 9 82.9 1 11.11 5 65.55 2 22.22 1 11.11 9 82.9
 7 87.77 2 22.22 9 82.9 3 33.33 2 22.22 2 22.22 2 22.22 9 82.9
 2 76.66 1 33.33 3 90.3 1 33.33 1 33.33 1 33.33 0 00.0 3 90.3
0.001 0 00.0 5 51.5 2 00.04 2 00.04 1 00.02 0 00.0 5 51.5
 0
 5
 14 96.07 71 13.92 85 9.95 61 95.72 91 67.23 61 95.72 7 70.21 85 97.95





26.02 43 %53 82
 %




  : شھاريةفھم الرسالة الإ
وعلاقتھا بالخصائص العامة للمبحوثين نجد أن  ﺷھاريةالة الإأما بالنسبة لفھم الرس      
جابو بلا أبينما ﺗقدر نسبة الذين  ℅ 88.26يجابية أي بنعم يقدرون بنسبة إجابو إجابة أالذين 
  . ℅ 11.73ب 
 66.19كبر الفئات التي أجابو بنعم بنسبة أسنة ھي  63- 72وﺗعتبر الفئة العمرية بين       
  .ھذه الفئة  من مجموع الرجال ℅
و الذي يعتبر متغيرا مھما يؤثر في عملية فھم  التعليميو فيما يخص متغير المستوى     
أي العلاقة بين الفھم و  ،ھذه العلاقة ( 70)حيث يوضح الجدول رقم  ﺷھاريةالرسالة الإ
من الجامعيين يفھمون و يستوعبون الرسالة  ℅ 29.67إذ نجد أن  ، التعليميالمستوى 
من  ℅ 58.24بتدائي بنسبة م الإيعلو اقل نسبة فھم ھم الذين ذوي مستوى الت ، ريةﺷھاالإ
 41.75في حين نجد العكس بالنسبة لعدم فھم الرسالة حيث أن  ،المجموع الكلي لھذه الفئة 
و العكس  ﺷھاريةھم فھم الرسالة الإيعلبتدائي غالبا ما يصعب من ذوي المستوى الإ ℅




ھي نسبة الذين حدث و أن لم يستوعبو  ℅ 70.32حيث أن  أيضا بالنسبة للجامعيين
  . ﺷھاريةمضمون الرسالة الإ
ﺗقدر ب  ﺷھاريةجتماعية فنجد أن اكبر نسبة لفھم الرسالة الإوفيما يتعلق بمتغير الحالة الإ
ھي نسبة الطلبة الذين يستمعون  ℅ 61.97كما أن  ،من المجموع الكلي للعازبين  ℅ 5.28
و بالنسبة لمتغير مستوى الدخل فنجد أن ذوي الدخل العالي جدا  ، ةﺷھاريالرسالة الإ
  .غالبا  ﺷھاريةيستوعبون الرسالة الإ
 مبأنھ أجابومن مجموع المقيمين بالمدينة  ℅ 86.07و بالنسبة لمتغير الإقامة نلاحظ أن  
   ونغالبا ما يستوعب
  : شھاريةمناقشة مضامين الرسائل الإ
مع الآخرين نجد أن ﺷھارالإصر و الذي يتعلق بمناقشة مضمون بالنسبة لآخر عن         
أما الذين يناقشون أحيانا فتقدر نسبتھم ب  ، ℅ 16.02 ـالذين يناقشون دائما ﺗقدر نسبتھم ب
 68.82 ـفنجد أن نسبتھم ﺗقدر ب ﺷھاراتالإأما اللذين نادرا ما يناقشون مضامين  ℅ 50.53
 64.51جابوبعدم مناقشتھم أبدا للمضامين الإعلانية ب أو أخيرا بالنسبة للرجال الذين  ، ℅
   ℅
 إذاعةفي ﺷھارات الإالذي يوضح متابعة  ،دائما ( 20)الجدول رقم  إلىو بالرجوع    
سنة  63-72عند الفئة العمرية بين " أحيانا"ﺗتم بدرجة  ﺷھاراتالإالحضنة نجد أن مناقشة 
نما نجدھا ﺗرﺗفع لدى ذوي المستوى بي ،من مجموع الرجال ھذه الفئة  ℅ 66.14بنسبة 
" نادرا "و ﺗأﺗي درجة  ،من المجموع الكلي لھذه الفئة  ℅ 62.65المتوسط بنسبة  التعليمي
و في المرﺗبة  ℅ 98.92بنسبة ( 80)في المرﺗبة الثانية كما ھو موضح في الجدول رقم 
بنسبة " أبدا "درجة  و في المرﺗبة الأخيرة نجد  ℅ 16.02بنسبة " دائما"الثالثة ﺗأﺗي درجة 
ھن ذوي المستوى " دائما "أي  ﺷھاراتالإحيث أن من يناقش بنسبة كبيرة  ℅ 64.51
بنسبة " نادرا"إلا  ﺷھاراتالإأما الأميين فلا ﺗھمھم مناقشة  ℅ 03.24الجامعي بنسبة 
فنجد أن ھذه الصفة ﺗكثر لدى  ﺷھاراتالإو بالنسبة لمن لايناقش نھائيا مضمون  ℅ 44.44
  .من المجموع الكلي للرجال ھذه الفئة  ℅ 77.72يين بنسبة الأم
من  ℅ 001جتماعية فنجد أن و بالنسبة لنتغير الحالة الإ( 20)و من خلال الجدول رقم     
و ﺗأﺗي في المرحلة الثانية العازبين بنسبة  ،أحيانا ﺷھارات الإالمطلقين يناقشون مضامين 
  . ℅ 53
يناقشن  ،الأعمال الحرة  أوفنجد أن ذوات النشاط الحر  و فيما يتعلق بمتغير النشاط   
  .من مجموع رجال ھذه الفئة  ℅ 05وذلك بنسبة  ،" أحيانا "بدرجة  الإعلاناتمضمون 
و بالنسبة لمستوى الدخل العائلي فنجد أن اللذين يتراوح مستوى الدخل العائلي لديھم بين     
ذلك أحيانا في حين أن المقيمين و  ، ℅ 55.55دج يناقشون بنسبة  00004- 00003
من  ℅ 64.83وذلك بنسبة  ،بالضواحي ھم الفئة الذين ﺗناقشون المضامين الإعلانية أحيانا 
   المجموع الكلي للرجال الذين يقمون بالضواحي
  
  الحضنة إذاعة إلىستماع الإ( : 6)الجدول رقم 
  
 الحضنة إذاعة إلىستماع الإ العدد النسبة
 نعم 79 79




 لا 3 3
 المجموع 001 001
  :الحضنة إذاعة إلىستماع الإ 
في  ﺷھاراتالإھا من خلال التحليل الكمي لمتابعة يعلالنتائج المحصل  إلىبالنظر        
و ھي النسبة نفسھا التي  راديو ونيمتلك ثينمن المبحو %79نجد أن  ، الحضنة إذاعة
كما  ، %3عن المتابعة ب  ينالممتنع بينما ﺗقدر نسبة ، الحضنة إذاعة إلىبالاستماع أجابت 
  .(6)ھو موضح في الجدول رقم 
  
  :التمثيل البياني للجدول 














  .الحضنة إذاعة إلىالمستمعين الأﺷخاص  -1
 .الحضنة إذاعة إلىستمعين الأﺷخاص الغير م -2
  وطبيعة النشاط اليومي ستماعالإل العلاقة بين معد (:7)الجدول رقم 
  
  الحضنة إذاعة إلىستماع للإالمعدل اليومي 
 8أكثر من  المجموع
 ساعة





 العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد
 لبطا 01 76.14 8 33.33 4 76.61 2 33.8 0 0 42 47.42̷
 النشاط
 لعام 21 00.08 3 00.02 0 00.0 0 00.0 0 0 51 64.51
 مؤقت
 عامل 2   00.52 5 05.26 1 05.21 0 00.0 0 0 8 52.8
 مثبت
  عمل 0 00.0 2 00.001 0 00.0 0 00.0 0 0 2 60.2
 حر 
 بطال 31 80.72 71 24.53 9 57.81 3 52.6 6 5.21 84 84.94
















ن العمال أستماع ھي مدة ساعتين يوميا وإكبر نسبة أن  إ (7)يوضح الجدول رقم 
مقارنة مع الطلاب ( 08)ـ بمقدار ساعتين يوميا ﺗقدر ب إذاعة إلىالمؤقتين ھم من يستمع 
الاعمال الحرة  صحابأﺗي العمال المثبتين وأثم ي %76.13ـ الذين يحتلون المرﺗبة الثانية ب
ثم ﺗليه معدل  %41.83ستماع اليومي ھو ساعتان بنسبة ھر الجدول ناقصي معدل للإظوي
وبعدھا في المرﺗبة الثالثة معدل ستة ساعات من  %80.63ـ ساعات وﺗقدر ب 4الاستماع 
ن كل ما زاد عدد ساعات المتابعة ﺗقل نسبة المستمعين أنلاحض  %4.41ـ المتابعة ﺗقدر ب
  .ستماع وطبيعة النشاط اليومي علاقة وطيدة بين معدل الإ ن ھناكأو
  .الحضنة إذاعة ﺷھاراتإ إلىللاستماع الأوقات الملائمة (: 8)الجدول رقم    
  
 شھاراتالإالأوقات الملائمة لمتابعة  العدد النسبة
 قبل البرنامج 61 94.61
 وسط البرنامج 54 93.64
 بعد نھاية البرنامج 62 08.62
  أخرىوقات أ 01 13.01
 المجموع 79 001
الحضنة  إذاعة إلىستماع نلاحض ان الوقت الملائم للإ( 8)من خلال الجدول رقم 
نسبة ﺗليھا بعد نھاية البرامج بنسبة  علىأوھي  %93.63ھو وسط البرامج بنسبة ﺗقدر ب
 وﺗفسير %13.01بنسبة  ىخرأوقات أو %94.61ثم قبل البرامج بنسبة  %08.62 ـﺗقدر ب
في ھذه  ﺷھاراتالإذاعة ﺗتعمد بث لإن اأنه يكثر عدد المستمعين عند عرض البرامج وأذلك 
ن إ و ﺷھاريةلإكبر عدد ممكن من المستمعين لتلقي رسائلھا اأ إلىوقات لتضمن الوصول الأ





                                  8يل البياني للجدول رقم التمث


















  قبل البرنامج-1
  وسط البرنامج -2
  بعد نھاية البرنامج -3
  كل الأوقات -4
  ﺷھاريعند إدراج فاصل إ المستمعرد فعل  ( :9)الجدول رقم  
  
 شھاريإدراج فاصل إ فعل المستمع عندرد  العدد النسبة
 ستماعالإمواصلة  14 72.24
 ﺗغيير المحطة 03 39.03
 إﺷغال أخرى إلىلتفات الإ 62 08.62
 المجموع 79 001
دراج إستماع عند ن نسبة الذين يواصلون الإأ( 9)من خلال الجدول رقم ظنلاح
ما الذين أ %39.03ـن المحطة يقدرون بوالذين يغيرو72.24ﺗقدرب  ﺷھاريإفاصل 
ختلاف إ إلىختلاف ھذه النسب إويرجع 08.62ﺗقدر نسبتھم  أخرىﺷغال أ إلىيلتفتون 
بل يرغب ﺷھارية الإﺷخصيات المستمعين فمنھم من يوصل المتابعة ولا ﺗزعجه الفواصل 
ذه حبا لمعرفة ھ أوفي معرفة محتواھا والرسائل التي ﺗحملھا سواء لغرض التسلية 
راج إدنھم ينزعجون من نھم يغيرون المحطة لأإمن المستمعين ف ىخرأما فئة أﺷھارات الإ
 إلىستمعو إن أﺷھارات مكررة وسبق ولإن ھذه اأنھم يعلمون أوالراجح  ﺷھاريلإالفاصل ا
  .محتوياﺗھا
  9التمثيل البياني للجدول رقم 









  ستماعالإمواصلة -1
  ﺗغيير المحطة-2

















  التعليميو فھمھا بالمستوى  شھاريةستيعاب الرسالة الإإعلاقة ( : 01)الجدول رقم 
  
  شھاريةالتمكن من فھم الرسالة الإ
 نعم لا المجموع
 العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
 أمي 9 00.05 9 00.05 81 65.81
المستوى 
 التعليمي
 ابتدائي 5 64.83 8 45.16 31 04.31
 متوسط 9 52.65 7 57.34 61 94.61
 ثانوي 51 00.57 5 00.52 02 26.02
 جامعي 02 29.67 6 80.32 62 08.62
دراسات  3 00.57 1 00.52 4 21.4
 ايعل
 المجموع 16 98.26 63 11.73 79 00.001
  
يستوعبون الرسائل  عليھادراسات  ﺷخاص الذين يمتلكونلأن اأيوضح الجدول 
ﺷخاص ذوي المستوي لأثم يليه ا %57 ـالاﺷھارية ويفھمون مضامينھا وﺗقدر نسبتھم ب
 %57ـصحاب المستوي الثانوي ﺗقدرنسبتھم بأما أ %29.67ـ الجامعي وﺗقدر نسبتھم ب
فكلما زاد ﺷھاريةم الرسالة الإن ھناك علاقة وطيدة بين المستوي التعلمي ومدي فھأ ظنلاح
وھذا ﺷيئ طبيعي فشخص المتعلم  ﺷھاريةلإزاد مقدار فھم الرسائل ا التعليميالمستوي 
ستعاب ﺗكون كبيرة لديه مقارنة ا طريقة ﺗفكيره وسرعة الفھم والإيعلكمل دراسات أوالذي 
  .ﺷخاص ذوي المستوي الاقل بالأ
  




  التعليميبالمستوى  ﺷھاراتلإعلاقة مناقشة الرسالة ا (:11)الجدول رقم
  
 المجموع
 مع الآخرينشھارات الإمناقشة مضمون 
 دائما أحيانا نادرا أبدا 
 العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة











 ابتدائي 0 00.0 6 51.64 5 64.83 2 83.51 31 04.31
 متوسط 3 57.81 9 52.65 2 05.21 2 05.21 61 94.61
 ثانوي 2 00.01 01 00.05 5 00.52 3 00.51 02 26.02
 جامعي 11 13.24 6 80.32 7 29.62 2 96.7 62 08.62
دراسات  1 00.52 1 52 1 52 1 52 4 21.4
 عليھا
 المجموع 02 26.02 43 50.53 82 78.82 51 64.51 79 001
  
خرين مع الأ ﺷھارلإاميين الذين لايناقشون مضامين لأن اأ (11)يوضح الجدول رقم 
عدم فھم  إلىوھي نسبة عالية جدا وھذا راجع بدرجة كبيرة  %87.76ـ ﺗقدرنسبتھم ب
 دائما مع الاخرية ﺗقدر ﺷھاريةلإبينما نسبة الذين يناقشون المضامين ا ﺷھاريةالرسالة الإ
الذين  عليھاي نسبة قليلة مقارنة بالرجال الجامعيين وكذا ذوي المؤھلات الوھ %76.61ـب
كبرعدد من الذين يناقشون أما أ. %52ـ دائما وﺗقدر نسبتھم ب ﺷھاراتالإيناقشون 
دائما يناقشون الاعلانات مع  %13.24بنسبة خرين فھم الجامعيون مع الأ ﺷھاراتالإ
مع  ﺷھاراتالإھم مناقشة يعليساعدھم ويفرض  يميعلن مستواھم التأخرين وﺗفسير ذلك الأ
  .وقاﺗھم مجتمعين لغرض الدراسةأغلب أنھم يقضون خرين وخاصة لأالأ
 التعليميوعلاقتھا بالمستوى  ﺷھاريةرﺗباط بين مناقشة الرسالة الإلإحساب معامل ا-






  رﺗب س 1 2 3 4 




 1 ميﱠ أ 50 80 20 30 81
 2 بتدائيإ 20 50 60 00 31
 3 متوسط 20 20 90 30 61
 4 ثانوي 30 50 01 20 02
 5 جامعي 20 70 60 11 62
دراسات  10 10 10 10 40
 عليھا
 6
  مج س 51 82 43 02 79






و حددنا فيه ( ص)و ( س)رينبعد آن قمنا بإنشاء جدول رﺗبنا من خلاله فئات المتغي -        
ة ( س)حدھما خاص بالمتغير أ جدولين ،القطر الرئيس و الأقطار الموازية نقوم بإنشاء
  :كالأﺗي ( ص)الأخر للمتغير 
  : (س)جدول المتغير 
 س ك ك*س ك* 2س
 1 51 51 51
 2 82 65 211
 3 43 201 603
 4 02 08 023
 مج 79 352 357
  
  ( :ص)جدول المتغير 
 ص ك ك*ص ك*2ص
 1 81 81 81
 2 31 62 25
 3 61 84 441
 4 02 08 023
 5 62 031 056
 6 40 42 441
 مج 79 623 8231
  
  ( :ف)جدول الفروق 
 ف ك ك*ف ك*2ف
 3 3 9 72
 2 2 4 80
 1 71 71 71
 0 12 0 0
 1- 52 52- 52
 2- 41 82- 65
 3- 11 33- 99
 4- 30 21- 84
 5- 10 5- 52
 مج 79 37- 503
  




  :                                                          حساب التباينات -
  2                                      ( :س)حساب تباين / 1
  (                  ك×س)مج      -(      ك× 2س)مج =   لدينا  ت س    
  مج ك       مج ك                                          
                                                            
 2      357       -      357= و منه ت س 





                                                      2                                                ( :ص)حساب تباين / 2
  (                  ك×ص)مج      -(      ك× 2ص)مج =    صلدينا  ت    
  مج ك                      مج ك                           
  2                                                           
            623       -      8231=  صت فان  و منه 




       
                                                      2:                                      (ف) الفروق  حساب تباين/ 3
  (                  ك×ف)مج      -(      ك× 2ف)مج =   لدينا  ت ف    
  مج ك                      مج ك                           
                                                            
  2              37       -       503= و منه ت ف 
               79                   9                 7 




 :ص , كل من س  ثم نقوم بحساب انحرافات
  
  
 1=ت س 
 4.2=ت ص
 85.2=ت ف
 1= ح س 




  ت س=         ح س / 1
  
   1=             ح س 
  
  
  ت ص=        ح ص / 2
  
  4.2=         ح ص 
  
  
  ت ف  –( ت ص + ت س =  ) ر   :والآن نقوم بتطبيق القانون  -
  
  (ح ص × ح س )  2                                                     
  
   85.2 –(  4.2+ 1= ) حيث ر 
  






ھو  التعليميو المستوى  ﺷھاريةرﺗباط بين مناقشة الرسالة الإن الإإو من ھنا ف
 ﺷھاريةبمعنى أن مناقشة الرسالة الإ ،درجته ضعيفة  ،علاقته طردية  ،ارﺗباط ايجابي 











  :الخامسالفصل 
  السيارات شھاراتلإايل البيانات المتعلقة بمتابعة تحل
  




  الحضنة إذاعةالسيارات في  شھاراتإالتحليل الكمي لمتابعة 
  :الحضنة إذاعةالسيارات في  ﺷھاراتإمتابعة :   (21)الجدول رقم 
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1.1
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0.001
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001
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0.001
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0.0
 3 05.73 0 0
.05
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  الحضنة إذاعةالسيارات في  ﺷھاراتإ إلىستماع الإمدى  ( :31)الجدول رقم 
  
 الحضنة إذاعةفي  شھاراتإ إلىالاستماع  التكرار النسبة
 دائما 73 ℅ 41.83
 أحيانا 04 ℅ 42.14
 نادرا 41 ℅ 34.41
 أبدا 6 ℅ 91.6
 المجموع 79 ℅ 00.001
  
  
  : السيارات ھاراتشإ إلىستماع بالإھتمام مدى الإ
 ﺷھاراتإ إلىستماع بالإھتمام يتبين لنا جليا أن الإ( 11)الجدول رقم  إلىبالرجوع       
 41.83ب  ﺷھاراتالإھذا النوع من  الذين يتابعونجميل متوسط حيث ﺗقدر نسبة السيارات 
ب  مفتقدر نسبتھتابعونھانادرا ماي الذينإما  ، ℅ 32.14أحيانا ب  والذين يتابعون ، ℅
وكما ھو ملاحظ  ، ℅ 81.6عن المتابعة ب  الذين يمتنعونفي حين ﺗقدر نسبة  ، ℅ 34.41
ھي  السيارات ﺷھاراتإون أحيانا مايتابع ذينن نسبة الإف( 31) و من خلال الجدول رقم 
 رجالمن مجموع  ℅ 50.45سنة بنسبة  62-61و ﺗرﺗفع لدى الفئة العمرية بين  ،الغالبة 
 بونكما أن العاز ℅ 48.35م الجامعي بنسبة علٮالمستوى التي ﺗفع لدى ذوكما ﺗر ،ھذه الفئة 




في ثين من إجمالي المبحو ℅ 54بنسبة  ،أحيانا  السيارات ﺷھاراتإ ونأكثر من يتابعم ھ
  .ھذه الفئة 
انھم أحيانا ما يتابعون ھذا النوع  علىجمعو أمن الطلاب   ℅ 61.45أن  إلىبالإضافة     
  . ﺷھاراتالإمن 
أحيانا "ھتمام بإعلانات السيارات بدرجة فنجد أن الإ ،وفيما يخص مستوى الدخل العائلي    
 ℅ 66.66بنسبة  ،دج  00004- 00003يرﺗفع لدى الرجال الذين يتراوح دخلھم بين " 
كما أن ھذه  ،دج  00006-00005خص الذين يتراوح دخلھم بين يونفس النسبة فيما 
من  ℅ 85.34تھا عند الذين يقمون بالضواحي بنسبة ﺗرﺗفع نسب" أحيانا "الدرجة أي 
  .مجموع رجال ھذه الفئة
  31التمثيل البياني للجدول رقم 














  دائما -1
  أحيانا -2
  نادرا -3






  .الحضنة إذاعةالسيارات في  اراتﺷھإأسباب متابعة :  (41)الجدول رقم  -3
  
 الحضنة إذاعةالسيارات في  شھاراتإأسباب متابعة  التكرار النسبة
 التعرف على المنتوج 53 ℅ 64.83









 التسلية 14 ℅ 50.54
 كل ھذه الأسباب 9 ℅ 98.9
 المجموع 19 ℅ 001
  
  :السيارات  إعلاناتأسباب متابعة    
حيث نجد أن التعرف على  ،السيارات  ﺷھاراتإأسباب متابعة ( 41)يوضح الجدول رقم     
ختاروسبب ﺗمييز المنتوج عن إبينما ﺗصل نسبة  الذين  ، ℅ 64.83المنتوج  يأخذ نسبة 
 ﺷھاراتإرﺗفعت نسبة الذين يرجحون التسلية كسبب لاستماع إو ، ℅ 95.6غيره ب 
و بلغت نسبة الذين يعتبرون أن متابعتھم مربوطة بھذه  ، ℅ 50.54 ىإلالسيارات لتصل 
  . ℅ 98.9الأسباب مجتمعة 
و للتفصيل أكثر في ھذه النسب من خلال الخصائص ( 31)الجدول رقم  إلىبالرجوع    
 64- 73من الرجال الذين ﺗتراوح أعمارھم بين  ℅ 48.35العامة للمبحوثين نجد أن نسبة 
من الأميين   ℅ 57وھو السبب نفسه الذي ﺗرجحه  ،ة كسبب للاستماعسنة يرجحون التسلي
من  ℅ 05نفسه بالنسبة للبطالين بنسبة  الأمرمن المطلقين و الأرامل وكذا  ℅ 001و 
ونفس النسبةللذين يمارسون أعمالا حرة كما ﺗتساوى نسبة الذين  ،المجموع الكلي لھم 
من مجاميع كل فئة على   ℅ 84.84ب دج  00003 -00002يتراوح دخلھم العائلي بين 
  .حدة 
من المقيمين وسط المدينة ھم من يرجحون  ℅ 24.64الإقامة فنجد أن  رو بالنسبة لمتغي    
  . السيارات ﺷھاراتالتسلية كسبب للاھتمام بإ
  
  41التمثيل البياني للجدول رقم














  التعرف على المنتوج -1
  ﺗمييز المنتوج عن المنتوجات الأخرى -2









 كل ھذه الأسباب -4
 




  .السيارات ﺷھاراتإعناصر الجذب في :  (51)الجدول رقم 
  
 عناصر الجذب العدد النسبة
 الموسيقى 9 ℅ 98.9
 الشخصيات 22 ℅ 71.42
 طريقة العرض 43 ℅ 63.73
 كل ﺷيء 8 ℅ 97.8
 المجموع 19 ℅ 001
  
   :السيارات  شھاراتإعناصر الجذب في 
السيارات حيث  ﺷھاراتإنسب عناصر الجذب في ( 51)يوضح الجدول رقم    
 98.9الذين يرجحون الموسيقى كعنصر جذب أساسي ب  ةفي حين ﺗقدر نسب ، ℅ 87.91
 ℅ 71.42ب  ﺷھاراتدية للإبينما ﺗقدر نسبة الذين ﺗجذبھم لعنصر الشخصيات المؤ ، ℅℅
وأخيرا ﺗقدر نسبة الذين يجذبھم  ، ℅ 63.73و ﺗقدر نسبة الذين ﺗشدھم طريقة العرض ب  ،
ن طريقة العرض ﺗأخذ إكما ھو ملاحظ ف ، ℅ 87.8السيارات ب  ﺷھاراتإكل ﺷيء في 
  .ﺷھارالإالنسبة الأكبر بين باقي عناصر 
الفئة  إلىمن الذين ينتمون  ℅ 48.35ن نسبة  إف( 21)وكما يظھر في الجدول رقم   
 ℅ 57.34سنة ينجذبون لطريقة العرض وھو نفس العنصر الذي يشد  74-63العمرية بين 
ھذا وﺗصل  ،من المطلقين  ℅ 001و العنصر نفسه يجذب  ،من مجموع الأميين المبحوثين 
ع الرجال من مجمو ، ℅ 05ﺷھارالإنسب الذين يعتبرون التسلية العنصر الأكثر جاذبية في 
  .اللذين يمارسون أعمالا حرة 
من مجموع ذوي الدخل  ℅ 66.66وفيما يخص مستوى الدخل العائلي فنجد أن    
دج يعتبرن أن عنصر الجذب الأول ھو طريقة  00006- 0005العائلي الذي يتراوح بين 
من مجموع الرجال المقمين وسط  ℅ 70.14و ھو نفس العنصر الذي يجذب  ،العرض 
  .المدينة




           51التمثيل البياني للجدول رقم 








  الموسيقى -2
  الشخصيات -3
  طريقة العرض -4
  كل ﺷيء -5
  
  .المستمعالمفضلة لدى الاﺷھارﺷخصيات  ( :61)الجدول رقم     
  
 شھارشخصيات الإ العدد النسبة
 عاديونأناس  71 ℅ 86.81
 ممثلون و فنانون 93 ℅ 68.24
 أخصائيون 43 ℅ 63.73
 ﺷخصيات كرﺗونية 1 ℅ 01.1











5 4 3 2 1




  :المفضلة لدى المستمعينشھارالإشخصيات 
يتضح لنا أن نسبة الذين يفضلون أن ﺗكون ( 61)الجدول رقم  إلىبالرجوع    
ا ﺗقدر نسبة الذين يفضلون بينم ، ℅ 86.81أناسا عاديين ﺗقدر ب ﺷھارالإﺷخصيات 
في حين ﺗقدر نسبة الرجال الذين يفضلون الأخصائيين  ، ℅ 58.24الممثلين و الفنانين ب 
  . ℅ 90.1وﺗقدر نسبة الذين يفضلون الشخصيات الكرﺗونية بنسبة  ، ℅ 63.73بنسبة 
ن النسبة الغالبة ھي ﺗلك التي ﺗخص إوكما ھو موضح من خلال ھذه النسبة ف    
ين والفنانين وإذا ما ربطنا ھذا التفضيل مع الخصائص العامة للمبحوثين و كما ھو الممثل
 74من مجموع الرجال الذين ﺗفوق أعمارھن  ℅ 05نجد أن ( 21)موضح في الجدول رقم 
وھو نفس التفضيل بالنسبة  ،ممثلين وفنانين  ﺷھارات الإسنة يفضلون أن ﺗكون ﺷخصيات 
و بالنسبة للحالة الاجتماعية فنجد أن التفضيل   ،بتدائي الإ يمعلذوي مستوى الت ℅ 35.16لـ 
في حين ﺗساوت نسب التفضيل الممثلين و الفنانين  ،لدى الأرامل  ℅ 41.75نفسه بنسبة 
 05أعمالا حرة و حتى اللبطالين في البيت بنسبة  ،بالنسبة لكل ممن يمارسون أعمالا مؤقتة 
  .من المجموع الكلي لكل فئة على حدى ℅




  61التمثيل البياني للجدول رقم 












  أناس عاديون -1
  ممثلون و فنانون -2
  أخصائيون -3
  ﺷخصيات كرﺗونية -4
  
  .السيارات ﺷھاراتإكفاية التفاصيل المقدمة في :  71الجدول رقم  
  
 السيارات شھاراتإدمة في كفاية التفاصيل المق العدد النسبة
 نعم 03 ℅ 79.23
 لا 16 ℅ 30.76
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  :السيارات  شھاراتإكفاية تفاصيل 
 ،السيارات  ﺷھاراتإمدى كفاية التفاصيل التي ﺗقدمھا ( 71)يوضح الجدول رقم 
 السيارات يعتقدون أن التفاصيل المقدمة ﺷھاراتمن المستمعين لإ ℅ 69.23حيث نجد أن 
  .بعدم كفايتھا  ℅ 30.76كافية بينما يعتقدون 
الرجال الذين  من مجموع ℅ 77.77يتضح لنا أن ( 90) الجدول رقم إلىو بالرجوع 
 ﺷھاراتإسنة يعتقدون بعدم كفاية التفاصيل المقدمة في  92-61ﺗتراوح أعمارھم بين
ل ذوي من مجموع الرجا ℅ 53.28عتقاد نفسه الذي يغلب على وھو الإ ،السيارات 
بعدم  ونمن مجموع الأرامل المستوجبين يعتقد ℅ 17.58ن أكما  ،الثانوي  يمعلمستوى الت
عتقاد بـ يمارسن نشاطا حرا و يعتقدن ھذا الإ الذينكما ﺗقدر نسبة  ،ﺷھارالإكفاية ﺗفاصيل 
من الرجال الذين يتراوح مستوى دخلھم بين  ℅ 001نفسه نجده عند  دعتقاو الإ ℅ 001
  .دج  00006- 00005
من مجموع المقيمين وسط المدينة  ℅ 46.96وأخيرا بالنسبة للإقامة فنلاحظ أن    
   .غير كافية ﺷھاراتالإيعتبرونأن التفاصيل التي يتم ﺗقديمھا في ھذا النوع من 
         71التمثيل البياني للجدول رقم  
  .السياراتﺷھارات كفاية التفاصيل المقدمة في إ ( :22)الشكل رقم   





















  :سادسلفصل الا

















   السيارات  ﺷھاراتإﺗاثير ( : 81)الجدول رقم  
  





  يارة نيسانس سيارة ﺗيوﺗا سيارة ھيونداي أخرىسيارات  المجموع
العدد   النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
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 عاملة مؤقت 1
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  :ستعمالاإكثر السيارات الأ
ﺗقدر  سيارة نيسان ونيستعمل الذين  الرجالنلاحظ أن نسبة ( 81)من خلال الجدول رقم    
الذين في حين ﺗقدر نسبة  ، ℅ 72بــ  سيارة ﺗيوﺗا الذين يستعملونو ﺗقدر نسبة  ℅ 04بــ
 52بــ  الذين يستعملون كل السيارات بينما ﺗقدر نسبة  ، ℅ 8 ب سيارة ھيونداي يستعملون
( 61)الجدول رقم و يوضح سيارة نيسان ن النسبة الأكبر ﺗخص إو كما ھو جلي ف ،  ℅
و  61بين م ﺗتراوح أعمارھرجال الذين و العمر أن ال السيارةالخاص بالعلاقة بين  طبيعة 
ﺗتراوح أعمارھن  الذينبينما ﺗھتم  ℅ 50.45بنسيبة  بسيارة نيسانسنة يھتممن أكثر  62
 لرجالمن الجموع الكلي  ℅ 51.64بنسبة  بالسياراتسنة بشكل كبير أيضا  63-72بين 
 ℅ 24.12كلھا بنسبة  لسياراتسنة با 64- 73في حين ﺗھتم الفئة العمرية بين  ،الفئة ھذه 
















  ختيار السياراتإيوضح العوامل المعتمدة في 91جدول رقم 
  
 ياراتارالسيختإالعوامل المعتمدة في 
 الجودة السعر رأي الآخرين شھارتأثير الإ أخرىاسباب  المجموع
 العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
 12 %67.65 2 %14.5 8 %26.12 0 %00.0 6 %22.61 73 %00.73
 9 %32.96 0 %00.0 0 %00.0 2 %83.51 2 %83.51 31 %00.31
 5 %17.53 4 %75.82 1 %41.7 2 %92.41 2 %92.41 41 %00.41
 5 %98.31 01 %87.72 6 %76.61 3 %33.8 21 %33.33 63 %00.63
 1 %65.5 5 %87.72 3 %76.61 2 %11.11 7 %98.83 81 %00.81
 3 %34.12 7 %00.05 0 %00.0 1 %41.7 3 %34.12 41 %00.41
 6 %05.73 1 %52.6 1 %52.6 4 %00.52 4 %00.52 61 %00.61
 21 %55.45 1 %55.4 4 %81.81 1 %55.4 4 %81.81 22 %00.22
 51 %96.75 2 %96.7 7 %29.62 0 %00.0 2 %96.7 62 %00.62




 3 %00.75 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 1 %00.52 4 %00.4
 42 %00.06 2 %00.5 6 %00.51 2 %00.5 6 %00.51 04 %00.04
 51 %14.92 21 %35.32 7 %37.31 7 %37.31 01 %16.91 15 %00.15
 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 1 %00.001 1 %00.1
 1 %05.21 2 %00.52 1 %05.21 0 %00.0 4 %00.05 8 %00.8
 31 %71.45 2 %33.8 6 %00.52 0 %00.0 3 %05.21 42 %00.42
 9 %00.06 0 %00.0 1 %76.6 1 %76.6 4 %76.62 51 %00.51
 3 %05.73 0 %00.0 1 %05.21 1 %05.21 3 %05.73 8 %00.8
 51 %00.03 41 %00.82 6 %00.21 5 %00.01 01 %00.02 05 %00.05
 0 %00.0  0 %00.0 1 %33.33 1 %33.33 1 %33.33 3 %00.3
 11 %34.13 8 %68.22 5 %92.41 3 %75.8 8 %68.22 53 %00.53
 11 %59.82 7 %24.81 7 %24.81 2 %62.5 11 %59.82 83 %00.83
 6 %00.06 1 %00.01 1 %00.01 2 %00.02 0 %00.0 01 %00.01
 7 %87.77 0 %00.0 1 %11.11 0 %00.0 1 %11.11 9 %00.9
 2 %76.66 0 %00.0 0 %00.0 0 ù00.0 1 %33.33 3 %00.3
 3 %00.06 0 %00.0 1 %00.02 1 %00.02 0 %00.0 5 %00.5
 52 %76.14 41 %33.32 5 %33.8 4 %76.6 21 %00.02 06 %00.06
 51 %05.73 2 %00.5 01 %00.52 3 %05.7 01 %00.52 04 %00.04
 04 %00.04 61 %00.61 51 %00.51 7 %00.7 22 %00.22 001 %001
   




  :العوامل المعتمدة في اختيار السيارة
  نجد أن الفئة ما بين  سيارة نيسان علىو بالتركيز أكثر ( 91)و من خلال الجدول رقم 
 الرجooال ذويكooم أن  ، ممooن مجمooوعھ ℅ 50.45ھتمامooا بھooذا النooوع بنسooبة إسooنة ھooي الأكثooر  62-61
بين ھتمoام لoدى العoازو يتoردد نفoس الإ ، ℅ 32.96نفoس الاھتمoام بنسoبة  لھoم  م الجoامعييعلoالمسoتوى الت
نسoب  بينمoا ﺗتسoاوى ، ممoن مجمoوعھ ℅ 66.66أيضoا بشoكل كبيoر بمoا يقoدر بـoـ  لبoةالط، ℅ 55بنسoبة 
دج و كoذلك  00004-00003الoدخل العoائلي الoذي يتoراوح بoين  من السoيارات لoذويھتمام بھذا النوع الإ
و أخيoرا بالنسoبة  ،من المجموع الكلي لكoل فئoة علoى حoدى  ℅ 06دج بنسبة   00006بالنسبة  لأكثر من 
ھتمoام حيoث أن الإ ،ضoواحي بال الoذين يقيمoونبالمدينة و ين للإقامة نجد أن النسبة ﺗتساوى لكل من المقيم
   .كل فئة على حدىرجال من مجموع  ℅ 04بنسبة  بسيارة نيسان كل منھما 
ختيoار إالجoودة ھoي العامoل الoرئيس فoي  الoذين يعتبoرونيتضoح لنoا أن نسoبة ( 91)من خلال الجدول رقoم 
فoي  ، ℅ 61ؤثر بـoـ أن السoعر ھoو العامoل المo الذين يعتبoرون بينما ﺗقدر نسبة  ، ℅ 04ﺗقدر بـــ  سيارةال
علoى  الoذيت يعتمoدونبينمoا نجoد أن نسoبة  ، ℅ 51بoرأي الآخoرين بـoـ  ونيتoأثر الoذين حoين ﺗقoدر نسoبة 
بھذه الأسoباب  ثرون أالذين يتو أخيرا نلاحظ أن نسبة  ، ℅ 70ﺗقدر بــ  السيارات ختيار إفي  ﺷھاراتالإ
  . ℅ 22مجتمعة ﺗقدر بــ 
مoن  ℅ 32.96سoنة بنسoبة  63و  72ھتمامoا بoالجودة ھoي الفئoة بoين إكثoر و نجد أن الفئة العمريoة الأ     
فسoنحاول  التعليمoيأمoا بالنسoبة للمسoتوى  ،يخoص متغيoر العمoر  امo ھoذا فoي ،ھoذه الفئoة  رجoال مجمoوع
حيoث نجoد أن  ،(  91) ھا في الجدول رقoميعلالتركيز على المتغير بشكل اكبر من خلال النسب المحصل 
مoن مجمoوع   ℅ 64.14بنسoبة  ،م الجoامعي يعلoھتمام به لدى الفئoة ذات مسoتوى التد الإعامل الجودة يزي
بتدائي م الإيعلھتمام به لدى الفئة ذات مستوى التيزيد الإسيارة ﺗيوﺗا  بينما نجد أن ،ھذه الفئة  لرجال الكلي
ين لجoامعيمoن مجمoع ا ℅ 17.53في حين نجد أن رأي الآخرين يؤثر بشكل كبير على  ℅ 57.34بنسبة 
 إلoىبھoذا العامoل  مم المتوسoط ﺗصoل نسoبة اھتمoامھيعلفنجد أن ذوات مستوى الت ،ﺷھارالإم بالنسبة لتأثير أ
من مجموع  ℅ 63.63كبر على أو أخيرا نجد أن مجموع ھذه العوامل مجتمعة يؤثر بشكل  ، ℅ 58.24
مoن  ℅ 06 إلoىلجودة ﺗصل نسبته ھتمام بمتغير افنجد أن الإ ،( 51) الجدول رقم إلىو بالرجوع  ينالأمي
 ℅ 77.77ھتمام بھذا العامل يزيد بشoكل لoدى ونجد أن الإ ،أعمالا مثبتة ونيمارس الرجال الذين  مجموع
أمoا فيمoا يتعلoق بمتغيoر  ،دج  00005-00004العائلي الذي يتراوح بoين  الرجال ذوي الدخلمن مجموع 
 ينالمقيمo رجoالمoن مجمoوع ال ℅ 66.14 إلoىودة ﺗصoل ھتمام الأكبر بعامل الجoالإقامة فنجد أن نسبة الإ
  . وسط المدينة
  
  















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































  : عنھا شھارالإسيارات لايتم  تعمالسإ
ختلاف إ على المستجوبينمن ./. 001ن أيتضح لنا ( 02)جدول رقم لمن خلال ا
يشترون سيارات لا يتم ....جتماعية ،الا ممية ، حلاﺗھيعلعمارھم ، مستوياﺗھم التأ
  .عنھا بتاﺗا ﺷھارالإ
  :حدى السيارات إحول  إشھارتصرف المستمع  عند عرض 
 السياراتن نسبة الرجال الذين  يجربون  أيتضح لنا ( 02)الجدول رقم  إلىع بالرجو 
مر بقدر لذين  لايھتمون بالأان نسبةالرجال أ، بينما نجد ./. 85.71المعلن عنھا ﺗقدر بــــ
  .كبر بين باقي ردرود الافعال وھي النسبة الأ./. 49.45بــ
رجال الفئة  وعمن مجم./. 44.96ن نسبة أيبدو ( 51)من خلال الجدول رقم 
حدى إماحول  إﺷھارستماع  خرين عند الإي الأأخذون برأسنة ي 62و 61العمرية بين 
نفسه ،  الأمريفعلون  العليامن ذي مستوى الدراسات ./. 001ن نسبة أالسيارات  ، كما نجد 
من مجمزع ./. 29.67ن أع العزاب ، ونجد ومن مجم./. 35.16ورد الفعل نفسه نجده لدى 
  .خرينلون الأأعمالا مثبتة يتصرفون على نفس النحو ، أي يسأون رسرجال الذين  يماال
من ذوي الدخل ./. 36.36ن نسبة أما فيما يخص مستوى الدخل العائلي فنجد أ  
حول إﺷھارا إستماعھمخرين عند لون الأأدج يس00002- 00001العائلي الذي يتراوح بين 
دج  00003-00002علق بذوي الدخل العائلي بين حدى السيارات ، ونفس النسبة فيما يتإ
من مجموع المقيمين وسط المدينة لھم نفس رد الفعل ، بمعنى انھنم ./. 41.75ن نسبة أونجد 
  .خرين عن السيارات لون الأأيس
  :   الإشھار المسموعتغيير منتوج ما بسبب 
يرو منتوجا ما ن غأن نسبة الذين سبق وأيتبين لنا ( 12)الجدول رقم  إلىبالرجوع   
بدا منتوجا بسبب أ، بينما نجد نسبة الذين لم يغيرو ./. 13ﺗقدر بــ إﺷھار مسموعبسبب 
  ./. .96ﺗقدر بـﺷھارالإ
كبر من أمن مجمزع الرجال ./. 88.88ن نسبة أنجد ( 02)ومن خلال الجدول رقم   
ميين لم ن الأم./. 88.88ن أ، و  الإﺷھار المسموعبدا منتوجا ما بسبب أسنة لم يغيرو  74
ي ، كما نجد أمن المطلقين لھم نفس الر./. 001رامل ومن الأ./. 001ن أيضا ، ونجد أيغيرو
 إلىضافة ذاعي  ، بالإلإﺷھارات امن العاملين المثبتين لم يغيرو منتوجا بسبب الإ./. 08ن أ
دج لم يغيرو أي من المنتوجات 00005-00004من ذوي الدخل العائلي بين ./. 77.77ن أ
ھي نسبة المقيمين وسط ./. 66.17ن أقامة فنجد ، وفيما يخص الإ  الإﺷھار المسموعبسبب 
  .المدينة الذين لھم  نفس رد الفعل 




 تخاذ قرار الشراءإثير الماركة في أيوضح العلاقة بين طبيعة السيارة المستعملة وت:12جدول رقم 
 تعملةلمسا السياراتطبيعة  ستھلاكيتأثير الماركة على القرار الإ




































































 5 %15.31 01 %30.72 22 %64.95 73 .%00.73 02 %50.45 51 %45.04 2 %14.5 73
00.31
 %
 5 %64.83 2 %83.51 6 %51.64 31 %00.31 5 %64.83 7 %58.35 1 %96.7 31
00.41
 %
 6 %68.24 2 %92.41 6 %68.24 41 %00.41 6 %68.24 4 %75.82 4 %75.82 41
00.63
 %








 9 %92.46 0 %00.0 5 %17.53 41 %00.41 3 %34.12 8 %41.75 3 %34.12 41
00.61
 %
 7 %57.34 2 %05.21 7 %57.34 61 %00.61 5 %52.13 01 %05.26 1 %52.6 61
00.22
 %
 8 %63.63 5 %37.22 9 %19.04 22 %00.22 7 %28.13 9 %19.04 6 %72.72 22
00.62
 %
 2 %96.7 6 %80.32 81 %32.96 62 %00.62 61 %45.16 9 %26.43 1 %58.3 62
 0 %00.0 1 %00.52 3 %00.57 4 %00.4 4 %00.001 0 %00.0 0 %00.0 4 %00.4
00.04
 %
 4 %00.01 21 %00.03 42 %00.06 04 %00.04 42 %00.06 41 %00.53 2 %00.5 04
00.15
 %
3 %28.85 3 %88.5 81 %92.53 15 %00.15 41 %54.72 32 %01.54 41 %54.72 15
 0
00.001 1 %00.1 0 %00.0 1 %00.001 0 %00.0 1 %00.1
 %
 0 %00.0 0 %00.0 1
 8 %00.001 0 %00.0 0 %00.0 8 %00.8 0 %00.0 3 %05.73 5 %05.26 8 %00.8
00.42
 %
 2 %33.8 7 %71.92 51 %05.26 42 %00.42 61 %76.66 6 %00.52 2 %33.8 42
00.51
 %
 3 %00.02 3 %00.02 9 %00.06 51 %00.51 7 %76.64 7 %76.64 1 %76.6 51
 3 %05.73 2 %00.52 3 %05.73 8 %00.8 3 %05.73 5 %05.26 0 %00.0 8 %00.8
00.05
 %
3 %00.46 3 %00.6 51 %00.03 05 %00.05 21 %00.42 12 %00.24 71 %00.43 05
 2
 2 %76.66 0 %00.0 1 %33.33 3 %00.3 0 %00.0 2 %76.66 1 %33.33 3 %00.3
00.53
 %








 3 %00.03 2 %00.02 5 %00.05 01 %00.01 6 %00.06 2 %00.02 2 %00.02 01
 0 %00.0 3 %33.33 6 %76.66 9 %00.9 6 %76.66 3 %33.33 0 %00.0 9 %00.9
 0 %00.0 2 %76.66 1 % 33.33 3 %00.3 3 %00.001 0 %00.0 0 %00.0 3 %00.3
 0 %00.0 3 %00.06 2 %00.04 5 %00.5 4 %00.08 1 %00.02 0 %00.0 5 %00.5
00.06
 %
  %76.14 06 %00.06 52 %76.14  4 2 %00.04 11 %33.81 06
 52








4 %00.24 41 %00.41 44 %00.44 001 %00.001 83 %00.83 14 %00.14 12 %00.12 001
  2
  
  :كي ستھلاتأثير الماركة على القرار الا -




ن ﺗاثير الماركة أ الرجال الذين يعتبرونن نسبة أيتبين لنا ( 51)من خلال الجدول رقم       
ثيرھا متوسط ﺗقدر أﺗالذين يعتبرون ن نسبة أبينما نجد  ، ℅ 83عال ﺗقدر بــ  معلى قرارھ
  . ℅ 12ثير ضعيف ﺗقدر بــ أالتذين يعتبرون ن نسبة الأفي حين نجد  ، ℅ 14بــ 
ھي الغالبة بين الدرجات " المتوسطة"ثير الماركة أن درجة ﺗإھو ملاحظ  فو كما     
من بين الفئة العمرية بين " متوسط"ثير الماركة أﺗ الذين يعتبرونخرى  وﺗصل نسبة الأ
  ℅ 48.35 إلىسنة  63- 72
ثير أن ﺗأم المتوسط يعتبرون عليمن مجموع ذوات مستوى الت./ .5.26ونجد ان   
من بين المطلقين ./. 001انه  إلىضافة  بالإ" متسوط " الشرائي   الماركة على قرارھم
من مجموع الرجال الذين يمارسون  اعمالا ./. 66.66ھذا ونلاحظ ان  الأمربعتقدون نفس 
  ".متوسط" ھم عليحرة يعتبرون درجة ﺗاثير الماركة 
ي فاننا ن مستوى الدخل العائلي متغير مھم ف ﺗاثير الماركة على القرار الشرائولأ  
ان  إلىوﺗوصلنا ( 91)حاولتا الربط بين ھذين العنصرين كما ھو موضح في الجدول رقم 
ن أدج يعتبرن 00006- 00005ل العائلي الذي يتراوح بين خمن الرجال ذوي الد./. 001
الدخل العائلي  يمن ذو/./ 36.25ن أثير الماركة على قرارھم الشرائي عال ، بينما نجد أﺗ
ثير الماركة على قرارھم  متوسط أن ﺗأ وندج يعتبر 00003- 00002ن الذي يترواح بي
ھم عليثير الماركة أن ﺗأمن ذوي  نفس الدخل يعتبرون ./. 23.62ن أالدرجة ، في حين نجد 
  .ضعيف 
من الرجال المقيمين  بالضواحي ./. 5.24نلاحظ ان  51الجدول رقم إلىوبالرجوع   
  .الدرجة " متوسط " قرارھم  الشرائي ن ﺗاثير الماركة على أھم من يعتبرون 




ن نسooبة الرجooال الooذين يسooتعملون سooيارات محليooة ھooي أ12خooلال الجooدول رقooم  مooن نلاحooظ
وھoي نسoبة ضoعيفة اذا 41بالمئة في حين الذين يستعملون سيارات اجنبية ﺗقoدر نسoبتھم ب24
ﺗاثير الماركoة ما قرنت بالرجال الذين يستعملون سيارات محلية كما يوضح الجدول ان نسبة 
ذا ماقرنoت إنسoبة  علoىوھoي ا14ثير الماركoة بمعoدل متوسoط وھoي أمoا ﺗoأ83العoالي يقoدرب 
ثير أن احيانoا يكoون ﺗoأومن خلال الجدول نستنتج 12بالتاثير العالي والضعيف والذي يقدر ب
 إلoىثير يختلoف مoن ﺷoخص أمتوسط فليس ھناك معoدل ثابoت فتo أخرىحيانا أالماركة عالي و
  .خر أ
سoooباب التصoooديق وعدمoooه لoooدي أيوضoooح مoooدي صoooدق صoooورة المنتoooوج و: 22ول رقoooم جoooد
  المستمعين
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00.001 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 1 %00.1
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22.22 7 %87.77 9 %00.9 3
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33.33 0 %00.0 3 %00.3
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76.66 0 %00.0 0 %00.0 1
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76.66 1 %33.33 3 %00.3 2
 %
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ن نسooبة الooذين يعتقooدون بصooدق المعلومooا ت المقدمooة مooن خooلال أ يضooھر مooن خooلال الجooدول
بة ضoعيفة مقارنoة بالoذين لايعتقoدون بصoدق الرسoالة بالمئة وھي نس32ب ﺷھاريةالرسالة الإ
ن أرھم ظoبالمئoة وھoي نسoبة عاليoة جoدا وذلoك يرجoع فoي ن77المقدمة والذين ﺗقدر نسبتھم ب 
ن ھذه المعلومات المقدمة ليسoت أجل زيادة نسبة المبيعات وأﺗجارية فقط من  ﺷھاراتالإھذه 
المستمعين ومoن  علىجل التاثير أمن بھي حلة أنما ھي عبارة عن معلومات مقدمة في إحقيقة
 إلooىالسooيارات بدرجooة كبيooرة  ﺷooھاراتربooاح ويعooود سooبب ﺗصooديق المسooتمع لإثooم زيooادة الأ
بالمئoة وھoي نسoبة معتبoرة يليھoا الحجoج والبoراھين المقدمoة فoي  13التجربة الشخصoية بنسoبة
ثooم  ھاريةﺷooبالمئooة وھooذا عامooل مھooم فooي ﺗصooديق الرسooالة الإ52بنسooبة  ﺷooھاريةالرسooالة الإ
لدي المسoتمع حيoث يلمoس المسoتمع الاﺷoھاربالمئoة أي صoورة 12الانطباع الشخصoي بنسoبة 
خيoر قناعيoة المسoتخدمة وفoي الأسoاليب الإصoدق الرسoالة مoن خoلال الكلمoات المختoارةو الأ
ختلاف طبيعة ﺷخصية كoل إفي نضر المستمع ﺗختلف ب ﺷھاريةن صورة الرسالة الإأنستنتج 
سoباب مختلفoة مoن بينھoا التجربoة الخاصoة أ إلoىيق الرسoالة المقدمoة فoرد ويرجoع مoدي ﺗصoد





  و العمر السياراتالعلاقة بين طبيعة  ( :32)الجدول رقم 
  
  إستعمالاالأكثر  سياراتال
 سيارة نيسان سيارة تيوتا سيارة ھيونداي  أخرىانواع  المجموع
 العدد النسبة العدد نسبةال العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
 62- 61 02 %50.45 8 %26.12 2 %14.5 7 %29.81 73 %00.73
 العمر
 72- 63 6 %51.64 2 %83.51 2 %83.51 3 %80.32 31 %00.31
 64- 73 6 %68.24 3 %34.12 2 %92.41 3 %34.12 41 %00.41
فما  74 8 %22.22 41 %98.83 2 %65.5 21 %33.33 63 %00.63
 فوق
 المجموع 04 %00.04 72 %00.72 8 %00.8 52 %00.52 001 %001
  




بالمئة مقارنة 04قتناءا بنسبة إكثرن سيارة نيسان ھي من بين السيارات الأأيظھر لنا الجدول 
نoواع الاخoري فتقoدر مoا بoاقي الأأبالمئoة 8بالمئoة ثoم ھيونoداي بنسoبة 72بسoيارة ﺗيوﺗoا بنسoبة 
ن أسيارة نيسان ذات جودة عالية ونوعية رفيعoة كمoا  ىإلويرجع سبب ذلك  بالمئة52نسبتھم 
خoر ويعoود أ إلoىختيار ماركة السيارة من ﺷخص إويختلف  ﺷھاراتالإكبر قسط من أخذت أ
  . ﺷھار منھا السعر والنوعية وكذلك التاثر بالإ أخرىسباب أحسب  إلى
  




 السياراتالعوامل المؤثرة في اختيار 
 الجودة السعر رأي الآخرين تأثير الإعلان أخرىعوامل  
 العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة العدد النسبة
 مية أ 1 %65.5 4 %22.22 3 %76.61 2 %11.11 8 %44.44 81 %00.81
المستوى 
 التعليمي
 ابتدائي 2 %92.41 7 %00.05 1 %41.7 1 %41.7 3 %34.12 41 %00.41
 متوسط 6 %05.73 2 %05.21 1 %52.6 3 %57.81 4 %00.52 61 %00.61
 ثانوي 21 %55.45 1 %05.4 4 %81.81 1 %55.4 4 %81.81 22 %00.22
 جامعي 71 %83.56 2 %96.7 5 %32.91 0 %00.0 2 %96.7 62 %00.62
دراسات  3 %00.57 0 %00.0 0 %00.0 0 %00.0 1 %00.52 4 %00.4
 اعلٮ
 المجموع 14 %00.14 61 %00.61 41 %00.41 7 %00.7 22 %00.22 001 %001
  
ختيار سياراﺗھم ھoي إ عامل الجودة في علىن نسبة الذين يعتمدون أ نلاحظ من خلال الجدول
ي الاخooرين أخooذون بooرأفooي حooين الooذين ي61لسooعر فھooي عامooل ا علooىماالooذين يعتمooدون أ14
وھooي نسooبة ضooعيفة نوعooا 7علانooات السooيارات فنسooبتھم إامooا الooذين يتooاثرون ب41فنسooبتھم 
نه ھو المعيار الرئيسoي عامل الجودة لأ علىفراد يعتمدون بدرجة كبيرة ن الأأماوﺗفسير ذلك 
قooوي مooن غيرھooا أكثooر وﺗكooون أ ن السooيارة ذات الجooودة العاليooة ﺗooدومختيooار السooيارة لأإفooي 
ختيoاره إقتنoاء السoيارات فكoل ﺷoخص يتحoدد نoوع إيضا يعتبر معيار مھم عند أوعامل السعر 
مسoتوي  إلoىيرجoع بالoذات  الأمoرالمبلغ الذي يملكه وكذا للسoعر المناسoب وھoذا  إلىبالنضر 
السoيارات فoي  اتإﺷھارثرون بأن الذين يتأھرظكما يليھا إجتماعية المنتمي الدخل والطبقة الا
ن ھنoاك علاقoة بoين المسoتوي أمية حيoث ﺗحديد اختيارھم من الطبقة المتوسطة يليه الطبقة الأ
فoي  أخoرىعوامoل  علoىفoراد يعتمoدون ن الأأخيoر نسoتنتج وفي الأﺷoھارالإثر بأوالتo التعليمي
  . التعليميوھذا له علاقة بالمستوي  ﺷھاراتالإ علىختيار السيارا ت وليس فقط إ
 
  .السياراتطبيعة  ( :52)الجدول رقم                            
  
 العدد النسبة
  السياراتطبيعة 
 
 عربية 24 %00.24
 أجنبية 41 %00.41




 كلاھما 44 %00.44
 المجموع 001 %00.001
  
  :  السيارات طبيعة 
 عربية سيارات الرجال الذين يشترونيتضح لنا أن نسبة ( 52)من خلال الجدول رقم       
بينما نلاحظ  ،℅ 41بــ  الذين يشترون سيارات اجنبية في حين ﺗقدر نسبة  ، ℅ 24ﺗقدر بــ 
نلاحظ جليا ( 51)و من خلال الجدول رقم  ،كلا النوعين  الرجال يستعملون من  ℅ 44أن 
أكثر من  مسنة ھ 62-61بين  مﺗتراوح أعمارھ الرجال الذين من مجموع  ℅ 54.95أن 
و أجنبية  يشترون سيارات عربية العليامستوى الدراسات  ين معا كما أن ذوالنوعي شتروني
 001جتماعية فنلاحظ أن أما بالنسبة للحالة الإ ،ھذه الفئة رجال من مجموع  ℅ 57بنسبة 
 مھ لبةالط إلىبالإضافة  ،و الأجنبية السيارات العربيةكلا من ا يشترون  ينمن المطلق ℅
و فيما يخص مستوى  ،ممن مجموع℅ 5.26النوعين معا بنسبة  ستھلاكاالأكثر إقبالا على 
م دج ھ 00005-00004العائلي بين  ميتراوح دخلھ الرجال الذينالدخل العائلي فنجد أن 
 ،لھذه الفئة  الرجال من مجموع  ℅ 66.66و الأجنبية بنسبة العربيةلكل من قتناءا إالأكثر 
  .النوعين معا شترونبالضواحي ي ينمن المقيم ℅ 5.74فنجد أن  ،و أخيرا بالنسبة للإقامة 
  52التمثيل البياني للجدول رقم 
  
           .السياراتطبيعة (:32)الشكل رقم
 











  عربيةالتركيب -1
  أجنبية -2













  ستھلاكيتأثير الماركة على القرار الإ
 عال متوسط ضعيف لمجموعا
 التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة التكرار النسبة








 00003- 00002 8 %50.12 02 %36.25 01 %23.62 83 %00.83
 00004- 00003 6 %00.06 2 %00.02 2 %00.02 01 %00.01
 00005- 00004 6 %76.66 3 %33.33 0 %00.0 9 %00.9
 00006- 00005 3 %00.001 0 %00.0 0 %00.0 3 %00.3
 فما فوق 00006 4 %00.08 1 %00.02 0 %00.0 5 %00.5
 المجموع 83 %00.83 14 %00.14 12 %00.12 001 %00.001
 
منا بحساب معامل ق .رﺗباط بين الماركة و علاقتھا بمستوى الدخل حساب معامل الإ -
  :رﺗباط لسبرمان من خلال طريقة أقطار الفروق المتساوية ك التاليالإ
  
  رﺗب س  1 2 3 
  س            ضعيف  متوسط عال مج ص
  
 ص 
 رﺗب ص 
    9              51 11 53
 
 1 دج 00002- 00001
   02 80 83
 01
 2 دج00003- 00002
   20 60 01
 20
 3 دج00004- 00003
  00 30 60 90
 
 4 دج00005- 00004
   30 30 30
 00
 5 دج00006- 00005
  00 10 40 50
 
 6 دج00006أكثر من 
  12 14 83 001
 
  مج س
وحoددنا فيoه القطoر ( ص)و ( س) بعد أن قمنا بإنشاء جدول رﺗبنا من خلاله فئoات المتغيoرين 
والأخooر   (س )حooدھما خooاص بooالمتغير أالooرئيس و الأقطooار الموازيooة نقooوم بإنشooاء جooدولين 
  :كالأﺗي( ص)بالمتغير 
  ( :س) جدول المتغير 
 س ك ك×س ك×  2س
 1 12 12 12
 2 14 28 461
 3 83 411 243
 مج 001 712 725
  




  ( : ص)جدول المتغير 
  
 ص ك ك×ص ك×  2ص
 1 53 53 53
 2 83 67 251
 3 01 03 09
 4 90 63 441
 5 30 51 57
 6 50 03 081
 مج 001 222 676
  :لفروق ف جدول ا
  
 ف ك ك×ف ك× 2ف
 2 11 22 44
 1 32 32 32
 0 53 0 0
 1- 81 81- 81
 2- 80 61- 61
 3- 4 21- 63
 4- 1 4- 61
 5- 0 0 0
 مج 001 5- 351
  : حساب التباينات 
  (:س)حساب تباين / 1
  2                                                                            
  (                  ك×س)مج      - (      ك× 2س)مج =   لدينا  ت س    
  مج ك                      مج ك                             
  2                                                      
 07.4 -72.5= و منه ت س                712       -     725= و منه ت س 






                                                      2                                          ( :ص)حساب تباين / 2
  (                  ك×ص)مج      - (      ك× 2ص)مج =   لدينا  ت ص   
  مج ك                      مج ك                           
  2                                                      
 92.11 -96.31= و منه   ت ص            222       -      676= و منه ت ص 
 75.0=ت س 
 38.2=ت ص








     
    
                                                      2                                  :( ف)حساب تباين الفروق  / 3
  ك ×ف)مج      - (      ك× 2ف)مج =   لدينا  ت ف    
            
  مج ك                      مج ك                           













  ت س=         ح س / 1
  
   75.0=             ح س 
  
  
  ت ص=        ح ص / 2
  
  38.1=         ح ص 
  
  
  ت ف  –( ت ص + ت س =  ) ر   :والآن نقوم بتطبيق القانون  -
  
  (ح ص × ح س )  2                                                     
  
  25.1 –(  38.1+ 75.0= ) حيث ر 
  






   
علاقته  ،رﺗباط ايجابي إرﺗباط بين الماركة و مستوى الدخل  ھو ن الإإو من ھنا ف       






  .السيارات ﺷھاراتعند عرض إ المستمع رد فعل ( :72)الجدول رقم 
 السيارات شھارعند عرض إالمستمع رد فعل  العدد النسبة
 التجريب 61 %85.71
 سؤال الآخرين عنھا  05 %59.45
 750= ح س 
 53.1= ح ص
 34.0= ر 




 ھتمام بالأمرعدم الإ 52 %74.72
 المجموع 19 %001
خoرين ومشoورﺗھم عنoد سoماعھم ي الأأن نسبة الذين يقمون باخoذ رأ نلاحظ من خلال الجدول
عنooد مooا نسooبة الooذين لايھتمooون أوھooي نسooبة عاليooة جooدا  % 59.45السooيارات ب ھاراتﺷooلإ
وھooي نسooبة نوعooا مooا قليلooة ويرجooع ذلooك لعooدم  %74.72السooيارات فھooي  ﺷooھاراتإعooرض 
قنoاع القoوة وقoدرة الإ إلoىن الرسoالة ﺗفتقoد مoا لأإ أالسيارات وقد يعود الخط ﺷھاراتإثرھم بأﺗ
ختيار الكلمات المقنعة فoي حoين استخدام المؤثرات الصوﺗية وإكمور الفنية بالأ الأمرويتعلق أ
بالمئoة وھoي 85.71فھoي  ﺷoھاراتمون بتجريب السيارات عند سماعھم للإون نسبة الذين يقأ
قتناء السoيارات المعلoن عنھoا ثoم بتجريبھoا مoدة إفراد العينة بأنسبة ضعيفة نوعا ما حيث يقوم 
كoد أجoل التأنھم يبيعونھا ويرجع سبب التجريب من إفلا إن حضيت برظاھم يبقونھا وإمعينة ف
  . ﺷھاريةمن نوعية السيارة وصدق المعلومات المقدمة في الرسالة الإ















  التجريب -1
  سؤال الآخرين عنھا -2
  ھتمام بالأمرعدم الإ -3
  
في ﺗغيير منتوج  للسيارات الإﺷھار المسموع إلىستماع الإ ثيرأﺗ مدى:  (92)الجدول رقم 
  .ما 
  
 شھارالإ إلىستماع الإتغيير المنتوج بعد  العدد النسبة
 نعم 13 %00.13
 لا 96 %00.96














 13اتﺷoھارالإ إلoىسoتماع ن نسبة الذين يغيoرون منتجoاﺗھم بعoد الإأنلاحظ من خلال الجدول 
الحضoنة ولا يغيoرون منتجoاﺗھم  إذاعoةمoواج أ علoى ﺷoھاراتإ إلoىسoتماعھم إمoا الoذين رغoم أ
 إلoىبالمئة وھي نسبة عالية مقارنة بالذين يغيرون منتجاﺗھم وقoد يعoود سoبب ذلoك 96فنسبتھم 
من ناحيooة عooدم ﺗصooديقھم بمضooمون الرسooالة ﺷooھارالإثرھم بألعooدم ﺗoo أوقنooاعتھم بمنتوجooاﺗھم 
    .ﺷھاريةالإ










  نعم -1       
  لا -2      
  الحضنة إذاعة ﺷھاراتإمدى صدق صورة المنتوج في :  (92)الجدول رقم 
  




 نعم 32 %00.32
 لا  77 %00.77
 المجموع 001  %001
  
  
  : السيارات   شھاراتإمدى صدق صورة المنتوج التي تقدمھا 
ن نسبة الرجال الذين يعتقدون  بصدق صورة أنجد ( 92)من خلال الجدول رقم   
، بينما يقدر نسبة الذين يعتقدون  العكس ./. 32الحضنةيقدرببــ إذاعة ﺷھاراتإالمنتوج في 
  ./..77بـــ
سنة يعتقدون  74من  مممن ھ./. 11.68ن أنجد ( 51)الجدول رقم  إلىبالرجوع   
عتقاد ، ميين  لم نفس الإمن الأ./. 88.88ن أ، و ﺷھاراتالإبعدم صدق صورة المنتوج في 
من الذين يعتقدون  بعدم صدق صورة المنتوج ./. 001 إلىرامل والأ قينوﺗصل نسبة المطل
  .ذاعية الإ ﺷھاراتفي لإ
 ﺷھاراتإمن الطلبة يعتقدون  بعدم صدق صورة المنتوج في ./. 5.78 ھذا ونشير ان  
من ذوي الدخل العائلي بين ./. 09عتقاد نفسه نجده عند الحضنة ، والإ إذاعةالسيارات في 
1
2




عتقاد بعدم صدق صورة المنتوج المقدمة في مر نفسه أي الأدج ، والأ00004- 00003
  ط المدينةمن المقيمين وس./. 08ونجده عند  ﺷھاراتالإ
  92التمثيل البياني للجدول رقم
  










  .ﺷھاراتالإالأفراد المصدقين لصورة المنتوج في  -1
  .ﺷھاراتالإالأفراد غير المصدقين لصورة المنتوج في  -2
  
 إذاعةالسيارات في  ﺷھاراتإﺗقييم مصداقية  العوامل المؤثرة على ( :03)الجدول رقم      
  .الحضنة
  
  الحضنة إذاعةالسيارات في  شھاراتإالعوامل المؤثرة على تقييم مصداقية  العدد النسبة
 
 التجربة الخاصة 13 %00.13
 طريقة التقديم 71 %00.71
 الشخصيات 6 %00.6
 الحجج و المبررات 52 %00.52
 نطباع ﺷخصيإ 12 %00.12
 المجموع 001 %001
  الحضنة  إذاعةالخاصة بسيارات في  شھاراتالإالعوامل المؤثرة على تقييم مصداقية 
ن نسبة الرجال الذين يعتبرون التجربة أيتضح لنا ( 03)الجدول رقم  إلىبالرجع   
./. 13، ﺗقدر بـ ﺷھاراتعدم ﺗصديقيھم  للإ أوساسي في ﺗصديقھم الشخصية  ھي العامل الأ
بينما ﺗقدر نسبة الذين ./. 71طريقة التقديم بـ إلىن نسبة الذين ينضرون  أفي حين نجد 
ما نسبة الرجال الذين  ﺗؤثر المبررات أ، ./. 6من خلال ﺷخصياﺗه بـ ﺷھاراتالإيقيمون  
خيرا نجد أو./. 52عدم ﺗصديقھم  فتقدر بـــ أوعلى ﺗصديقھم   ﺷھاراتالإالحجج المقدمة في 
نطباعاﺗھم الشخصية فتقدر إمن عدمه من خلال ﺷھارالإصدق  ن نسبة الذين  يحكمن علىأ
  ./. .12بـــــ
ول المؤثر على ن التجربة الخاصة ھي العامل الأإكما ھو ملاحظ من ھذه النسب ف  
















ع الرجال الذين ﺗترواح ومن مجم./. 84.35فان ( 51)ومن خلال الجدول رقم   
ن السبب الرئيسي الذي يحكمھم  من خلال على ون أسنة يعتبر 63و 72عمارھم  بين أ
من ذوي ./. 05و عدمه ھو التجربة الخاصة ، والسبب نفسه نجده عن أﺷھارالإصدق 
 إلىمن المطلقين يرجحون  سبب ﺗصديقھم ./. 001ن أا ، ونجد يعلمستوى الدراسات ال
عمالا مؤقتة أالرجال الذين يمارسون   من ./.05ن نسبة أالتجربة الخاصة كما نجد 
من ذوي الدخل العائلي بين ./. 66.66ن أالتجربة الشخصية ،ھذا ونجد  إلى الأمريرجحون 
التجربة الخاصة ، وفيما يتعلق  إلىدج يرجعون ﺗصديقھم من عدمه  00006 إلى 00005
ربة الشخصية تجال  من المقيمين  وسط المدينة يرجحون./. 33.33ن أقامة نجد بمتغير الإ
  .يضا أ













  التجربة الخاصة -1
  طريقة التقديم -2
  الشخصيات -3
  الحجج و المبررات-4
  نطباع ﺷخصيإ -5
  
  
  تائج الدراسةن
  مدينة المسيلة  رجال سعا من طرفقبالا واإ الحضنة إذاعةإلى ستماع لإيعرف ا •
 (.ساعتين)ضعيف نوعا ما  الحضنة إذاعةإلى ستماع إ إلىاليومي المعدل  •
 .الرجال المبحوثينمع العائلة ھو النمط الغالب على جميع ستماع لإا •
 متوسط الحضنة  إذاعةفي  ﺷھاراتالإبمتابعة  ھتمام رجال المسيلة إ •
، يعتبoر ﺗوقيoت وسoط البرنoامج الحضoنة إذاعoة إلىستماع لإوقات الملائمة لأمن بين ا •










ولكoن الغالoب  متoابين ﺷoھاريإدراج فاصoل إوقoت  المسoتمعين بالمسoيلة فعoال أردود  •
 .ستماعلإاھا ھو مواصلة يعل
 .ﺷھاريةلإفي الغالب مضامين الرسائل ا رجال المسيلة يفھمون  •
 .حيانا أت ﺷھاراالإمضامين  ن ثلث رجال المسيلة يناقشون مكثر أ •
 (.حيانا أأي ) متوسط الحضنة بال إذاعةإلى ستماع بالإ المسيلة رجال ھتمام إ •
 السيارات  ﺷھاراتإول لمتابعة سباب ﺗعتبر التسلية السبب الأأمن بين عدة  •
 . يشد رجال المسيلة ول الذي ب الأذطريقة العرض ھوي عنصر الج •
انين نoمن الممثلين والفارات ﺷھالإن ﺗكون ﺷخصيات أ ون المسيلة يفضلرجال معظم  •
 .
 السoيارات ﺷoھارات بعدم كفاية التفاصoيل المقدمoة بالإ ون المسيلة يعتقد معضم رجال  •
 .
 قتنooاءا إكثooر السooيارات الأمooن  سooيارة نيسooان ﺗعتبooر  عooدة للسooيارات نooواع أمooن بooين  •
 .المسيلة  رجال بالنسبة ل
، يليه مباﺷرة عامoل السoعر ، ت السياراختيار إولى في يحتل عامل الجودة المرﺗبة الأ •
 .ﺷھارالإثير أﺗي ﺗأخر مرﺗبة يأخرين ، وفي ي الأأﺗي عامل رأوفي المرﺗبةالثالثة ي
 .جنبية معاوالأ السيارات العربية  رجال مدينة المسيلة يشترون نسبة كبيرة من •
 .متوسط  الشرائي ثير الماركة على القرار أﺗ •
 .المعلن عنھا  السيارات يھم فيما يخص أبرخذ خرين للأالأ إلىمعضم الرجال  أيلج •
 إذاعoةالمقدمoة فoي ﺷoھارات الإمنتوجoا معينoا بسoبب  رو المسoيلة لoم يغيo رجال معظم  •
 . الحضنة
 ﺷooھاراتإبعooدم صooدق صooورة المنooتج المقدمooة فooي ون المسooيلة يعتقooد رجooال معظooم  •
  . مالتجربة الخاصة بھ ىلإ الأمر، مرجعين  السيارات 
  
  





  : عامةنتيجة 
ن ألا إ،  السoيارات  ﺷھاراتالإالمسيلة بمتابعة لرجال ھتمام المتوسط إعلى الرغم من         
خooرى أعوامooل  إلooى الأمooرنمooا يرجooع إولooى ولأليooه بالدرجooة اإعلooى ﺷooرائھا لا يعooود م قبooالھإ
السoيارات فooي   ﺷooھارإثير أن ﺗoأي الاخooرين ، ومoن ھنoا يمكooن القoول أكoالجودة ، السoعر ، ر
  " ضعيف" في المسيلة  رجل ستھلاكي لللاا كعلى السلونةالحض إذاعة





ا ھذه ، والتي كانت محاولة منا لتفسير سلوك المستھلك في ضوء نفي ختام دراست
في  ﺷھارالإه وذلك من خلال العينة التي قمنا بدراستھا مركزين على يعلﺷھارالإثير أﺗ
ن طرف مختلف ﺷرائح الجمھور ، قبال كبير مإباعتباره وسيلة ﺷعبية ﺗحضى بذاعة الإ
عاملا من بين مجموعة من العوامل  يعتبر  الإﺷھار المسموعن أومتابعتھم الدائمة ، نقول ب
ن معظم إولذلك ف ،لا  أوھلكين يقبلون على السلع والخدمات تالاخرى التي ﺗجعل المس
المستھلكين ثير في أبطريقة ﺗستطيع من خلالھا الت ﺷھاراﺗھاإالشركات ﺗحرص على ﺗصميم 
ليه إخلصنا ا خرى وھذا ملأثير ھذه ﺗختلف من منطقة أن درجة التألا إوحثھم على الشراء ، 
في  ﺷھاراتالإعلى ون المنطقة لايعتمدرجال  نأ إلىمن خلال دراستنا ، حيث ﺗوصلنا 
بر حقيقة عن جودة المنتج علاﺗ ﺷھاراتالإن أن ويعتبر م معظمھ بلم لمشترياﺗھم قتنائھإ
كثر عقلانية ألى ﺗدخل عوامل إ الشخصية و مﺗجربتھ إلىولى لأبالدرجة ا الأمر مرجعين
ساس لدراسة أﺷكالية قد ﺗكون حجر إ حطر إلىالذي يحيلنا  الأمركالسعر والجودة وھو 
  :لاحقة وھي 
ستھلاكي لاقتصادية المتحكمة بالسلوك الاللعوامل ا المسموعة ﺷھاراتالإمامدى مراعاة  -
؟.للفرد




  المراجع والمصادر قائمة 
  المصادر / 1
  القران الكريم *
  المراجع / 2
  الكتب / أ
  :باللغة العربية  -أ
, عمان ، الاستھلاك وضوابطه في الاقتصاد الإسلامي ، عبد الستارو  الھيتي إبراھيم   - (1)
  . 5002,عمان,دار الوراق للنشر والتوزيع 
بوزيد : علوم الانسانية ، الترجمة ، منھجية البحث العلمي في ال أنجرس موريس( 20)
  .4002,الجزائر, صحراوي ومراجعة مصطفى ماضي ، دار القصبة للنشر
ديوان المطبوعات ,  (عوامل التأثير النفسية ) سلوك المستھلك ,  بن عيسى عنابي - (30)
  .دون ﺗاريخ, الجزائر,الجامعية
، ديوان  م والإتصالمناھج البحث العلمي في علوم الإعلا،  بن مرسلي أحمد - (40)
  .5002,الجزائر,2ط,المطبوعات الجامعية 
, مصر,، دار مجدلاوي للنشر والتوزيع ، الدعاية ولإعلانجودت ناصر محمد - ( 50)
  .8991
، دار الفجر للنشر والتوزيع ، الدعاية والإشھاروالعلاقات العامة جودت ناصر محمد( 60)
  . 8002,مصر,1ط,
  .7002,الجزائر,1ط,مطبعة الفنون البيانية , ة البحث العلمي منھجي,  ھشام حسان - ( 70)
دار ,  تدريبات على منھجية البحث العلمي في العلوم الاجتماعية, زرواﺗي رﺷيد - (80)
  .2002,الجزائر,1ط,ھومة
، دار الحامد للنشر (  مفاھيم معاصرة) التسويق , حجاج ﺷفيق وسويدان نظام - (90)
  .7002, الاردن,1ط,والتوزيع
  .7002, عمان,1ط,دار الحامد للنشر والتوزيع, أساسيات التسويق، -------- -( 01)
، دار المعرفة  مناھج البحث في الخدمة الإجتماعية , عبد المحي حسن واخرون–( 11)
  .دون ﺗاريخ , الاسكندرية,الجامعية
به والنشر ، دار المعرفة الجامعية للط ، أساسيات التسويقأبو قحف عبد السلام   - (21)
  .بدون ﺗاريخ , والتوزيع ،الاسكندرية
 محاضرات في ھندسة , طه احمد ، طارق وأبو قحف عبد السلام - (31)
  .6002, الإسكندرية,، الدار الجامعية الاشھاروالاشھارالالكتروني
  .3002,مصر,دار الفجر للنشر والتوزيع ,   الإعلام السياحيمنير حجاب محمد ، ( 41)
, عمان,دار الحامد,  ,مدخل الاشھار - سلوك المستھلكصور كاسر ، نصر المن( 51)
  .6002
  .4002, الجزائر,دار العلوم للنشر,  الإقتصاد السياسيساقور عبد ﷲ ،  - ( 61)
،   ، أثر الفضائيات العربية ودورھا في تشكيل السلوك الانسانيسيد مصطفى أحمد  - ( 71)
  .7002,القاھرة 
  .2002,القاھرة,3ط, الدار المصرية والبنانية ,  الإشھار،  منىسعيد الحديدي  - (81)




الديوان المطبوعات الجامعية  مدخل لعلوم الإعلام والإتصال ،،  إحدادن زھير - (91)
  .9991, الجزائرية ،الجزائر
دار الفكر ,(مدخل إستراتيجي) إدارة النشاط التسويقيالأزھري محي الدين، - (02)
  . 8891,القاھرة,1ط,العربي
, ، دار الحامد للنشر والتوزيع الإتصالات التسويقية والترويج،  البكري ثامر - (12)
  .6002,عمان,1ط
  .6002,عمان, ، دار اليازوري ّ، التسويق أسس ومفاھيم معاصرةثامر البكري( 22)
دار صفاء , التسويق من المنتج إلى المستھلك, الحاج طارق واخرون- (32)
  .7991,ع والتوزي, عمان,2ط,للنشر
، مجموعة النيل الإتصالات التسويقية المتكاملة ,  السيد سالم ﺷيماء- (42) 
  .6002, ,القاھرة,1ط,العربية
 التسويق  المفاھيم والإستراتيجيات النظرية,  امين ابو علفة  عصام الدين - (52)
  .دون ﺗاريخ , مؤسسة ھورس الدولية للنشر والتوزيع ،الإسكندرية والتطبيق،
،قسنطينة  أسس المنھجية في العلوم الإجتماعيةفضيل دليو وأخرون ، -(62
  .9991,،الجزائر
،دار النھضة العربية فن التحرير للإعلان والعلاقات العامة عصام الدين فرج ، -(72
  .5002,،القاھرة
 -المفاھيم المناھج ،الإقتراب ،الأدوات-  المنھجية في التحليل السياسيمحمد ﺷلبي ، -(82
  .2002،الجزائر ، 4ط,ومة،دار ھ
التطبيقية  الرأي العام وطرق قياسه الجوانب المنھجية والنماذجعاطف عدلي العبد ، -(92
  .5002,،دار الفكر العربي ،القاھرة و التدريبات العلمية
،مؤسسة   التسويق المفاھيم الإستراتجية النضرية والتطبيقعصام الدين أمين ، -(03
  .د ت,لإسكندريةحورس الدولية للتوزيع ،ا
  .9991,الجزائر,ج .م.،د مدخل للتسيرمحمد رفيق الطيب ، -(13
،دار الفكر  مفاھيم أساسية, مبادئ التسويقفھد سليم الخطيب ،محمد سليمان عواد ، -(23
  .0002للطباعة والنشر والتوزيع ،عمان ،الاردن ،
، ديوان المطبوعات  الإعلام التجاري والمفاوضات التجارية الدوليةصالح خالص ، -(33
  .الجزائر ,الجامعية
, القاھرة,،الدار الفجر للنشر والتوزيع الموضة الإعلامية, محمد منير حجاب -(43
  ?.3002
دار المناھج للنشر , سلوك المستھلكمحمود جاسم الصميدعي وردينة ،يوسف عمان، -( 53
  .1002,عمان,1ط,والتوزيع 
 موسوعة العلوم الاجتماعيةعزيز مصلوح ،عادل مختاري الھواري وسعد عبد ال -(63
  .9991,الإسكندرية, ،دار المعرفة الجامعية 
  .9991,عمان,1،دار الثقافة للنشر والتوزيع ،ط مبادئ التسويقمحمد صالح المؤذن ، -(73
  .2002,القاھرة,3، ،الدار المصرية البنانية ،طالإشھارالحديدي منى ، -(83
  .2991,،الدار الجامعية ،الإسكندرية الإشھارالصحن فريد محمد ، -(93
  .2991،مؤسسة ﺷباب الجامعة ،الإسكندرية ،الإشھارالمصري محمد أحمد ، -(04




،دار للنشر والتوزيع  إنتاج البرامج للراديو،النظرية والتطبيقحسن عماد مكاوي ، -(14
  .3891القاھرة ،
  .7891فكر العربي ،مصر ،،دار ال الإذاعات المحلية لغة العصرﺷكري عبد المجيد ، -(24
،دار الكتاب  الكتابة للتلفزيون والإذاعة ووسائل الإعلام الحديثةروبرت ھيليار ، -(34
  .3002الجامعي ،العين ،
،المكتبة الأنجلو مصرية ،القاھرة  الإشھارتاريخه أسسه وقواعدهصادات خليل، -(44
  .7991،
دمشق ,لملا ، المطبعة العمومية،ﺗرجمة حافض ا علم نفس الإجتماعيأوﺗوكلبرغ ، -( 54
  .5691،
  .9991,دار وائل للنشر , منھجية البحث العلمي,محمد عبيدات واخرون - 74
 البحث العلمي واستخدام مصادر المعلومات التقليدية,عامر إبراھيم قندلجي- 84
  .8002,الأردن,عمان,دار البازوري , والإلكترونية
  :معاجم وقواميس  
  .4002مصر ،,،مكتبة الشروق 1بية ،المعجم الوسيط ،طمجمع اللغة العر - ( 1
  :مجلات
 بلاغة الصورة وفاعيلية التأثير في خطاب الإشھاري نظرة سيميائية*يشير إبريرمقال -1
  .5002ﺗموز 114العدد,مجلة الموقف الأدبي *ﺗداولية 
  :اللغة الفرنسية 















  علىم العالي والبحث اليعلوزارة الت
  بسكرةجامعة 
  جتماعيةنسانية والإالعلوم الإكلية 
  تصالعلام والاقسم علوم الإ
  
  








  سلوك المستھلك علىثيره أشھار المسموع وتالإ: الموضوع 




  :البةعداد الطإ
  حيمر سعيدة
  ملاحظة 
لا لغرض إستمارة لا ﺗستخدم لإسئلة اأجابتك عن إطار إن المعلومات التي ﺗقدم في إ
  .جابة عنھاالبحث العلمي ، فلا ﺗترد في الإ
  ....................:المسيلة في 




  اسبة في الحالة المن( ×)ضع علامة 
  بيانات شخصية حول المبحوثين 
  
   62-61: العمر 
  64- 73    63- 72        فما فوق  74        
  مي يعلالمستوى الت
  ابتدائي                    ميأ
  ثانوي                  متوسط 
  ا يعلدراسات             جامعي
  
  جتماعية الحالة الا
  متزوج             عزب أ
  رمل أ            مطلق 
  
  النشاط 
  
   تعاملة مثب            طالب 
   بطال                    عاملة مؤقت
  عامل حر 
  
  مستوى الدخل العائلي 
  00008- 00002        00002- 00001
    00005- 00004        00004- 00003
  00006اكثر من         00006- 00005
  قامة الإ
    في الضواحي         وسط المدينة 
   يةذاعية المحلالإ شھاراتالإمتابعة : المحور الاول 
  لا       نعم          ھل لديك جھازك راديو          -1
  
  لا      نعم  ھلي ﺗصل جھاز النقال لديك بخدمة الراديو؟  -2
  
  لا       نعم        ؟         الحضة  إذاعة إلىھل ﺗستمع  -3
  
  ستماعك ؟ إجابتك بنعم فما معدل إذا كانت إ -4
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